UNIVERSIDAD NACIONAL DE TUMBES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de

compra en los productos del Comercial BryBay, Tumbes, 2023

Tesis para optar el titulo profesional de Licenciada en Administracion

Autor: Brexia Yomabhira Carrillo Mogollon

Tumbes, 2024



UNIVERSIDAD NACIONAL DE TUMBES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de

compra en los productos del Comercial BryBay, Tumbes, 2023

Tesis aprobada en forma y estilo por:

Mg. Garavito Criollo, Richard Augusto (presidente) _‘%

Cddigo ORCID: 0000-0002-2371-2014 /

Mg. Blas Perez, Juan Santiago (secretario)
Cddigo ORCID: 0000-0002-9741-3164

Mg. Armestar Amaya, Alex Alfreth (vocal)
Cddigo ORCID: 0000-0002-6793-2254

Tumbes, 2024



UNIVERSIDAD NACIONAL DE TUMBES

FACULTAD DE CIENCIAS ECONOMICAS
ESCUELA PROFESIONAL DE ADMINISTRACION

El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de

compra en los productos del Comercial BryBay, Tumbes, 2023

Los suscrito declaramos que la tesis es original en su contenido y forma.

Est. Carrillo Mogollon, Brexia Yomahira (Autora)
ORCID: 009-0002-4427-2449

Mg. Armestar Amaya, Alex Alfreth (Asesor)
ORCID: 0000-0002-6793-2254

Mg. Ezcurra Zavaleta, Ghenkis Amilcar (Coasesor) W%”

ORCID: 0000-0002-9894-2180

Tumbes, 2024



INFORME TURNITIN

El comportamiento del consumidor y su influencia en la
decision de compra en los productos del Comercial BryBay,
Tumbes, 2023

MFLMKE DE DRI ALLDSD

29, 28. 8 15

INDEE D SIMILITUD FUEMTES DE ENTERNET PUBLICACIONES THABM|OE DEL
ESTUUDHAMTE

FUEMTES PHIRLANIAL

n repositorio.untumbes.edu. pe 8
tuemie o Imermet %

M repositorio.ucv.edu.pe

Fuemie oe Imermet 6%

H Submitted to Universidad Cesar Vallejo 2
Trabago ol esbucianbe %

Submitted to Universidad Tecnologica del 'l %
Peru

Trabago ol esbucianbe

Submitted to Universidad Nacional de 'l %
Tumbes

Trabapo oel esbudanbe

H

repositorio.upn.edu.pe 'l %

Fuerie oe Imiermet

H B8

www?2.deloitte.com 1 %

Fuerie oe Iriermet

gdoc.tips g

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya

Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254



Fuerie de Intermet

1

tesis.ucsm.edu.pe

H Fuerie oe Iriermet p ‘: 1 %
Submitted to una

m Trabwapo del esbuduante p ‘: 1 %
vinculateqgica.uanl.mx

m '-J-:-n'.-:-:lﬂln'.-:-rl%-‘. ":1 %

erul.pe

m Submitted to Universidad Privada del Norte ‘:1
Trabwapo del esbuduante %

m  forbes.pe

'-Jn'.'rcedc-lrE:fnt-: ‘: 1 %
repositorio.unp.edu.pe
"Jﬁl!'l:ﬁ!' Irmtermeet p p ‘: 1 %

Submitted to Universidad ESAN - Escuela de ‘:1 %
Administracion de Negocios para Graduados
Trabwapo del esbuduante
repositorio.uq.edu.ec

m "Jﬁl!'l:ﬁ!' Irmtermeet g ‘: 1 %

M repositorio.ucsg.edu.ec
] . '-Jﬁ-:-:le Irmtermeet g ‘: 1 %

Submitted to Universidad de Piura .
Trabapo ded estuckante %

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya

Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254



<714

m psicologadelconsumidorfiles.wordpress.com ‘__.:1
Fuerie de Iriermet %
B Submitted to Universidad Catdlica de Santa
21 , < |%
Maria
Trabapo chel e buclian be
B repositorio.unap.edu.pe
Fuerie de Iriermet ‘: 1 %
E Submitted to Johnson and Wales University < 1
Trabapo ol esbudianbe %
j www.coursehero.com
Fuerie de Iriermet ‘: 1 %
documentop.com
E '-Jn:-n'.-:dc-lrr.-:-rnt-'.p ‘:1 %
N www.diariodexalapa.com.mx
Fuerie de Iriermet ‘: 1 %
E repositorio.upt.edu.pe < 1
Fuerie de Iriermet %
M repositorio.uesiglo2].edu.ar
£ '-J-:-E-:-de IFermes g < 1 %
N Submitted to Universidad Nacional Micaela
) < a4

Bastidas de Apurimac

Trabago del esbudiante

e

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya

Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254

Vi



Submitted to Universidad Catdlica San Pablo ‘__:1
il Trobapo del esoudiante %
Submitted to Universidad Peruana de
< 1 %

Ciencias Aplicadas

Trabapo osl estudeante

repositorio.ulp.edu.pe < 1 9%

Fuente de Imtermet

repositorio.unajma.edu.pe
'-Jﬁ-:—-:l-:- Irermet J p -|‘.': 1 %
24 Submitted to Universidad Catdlica Santo "-':1 "

Toribio de Mogrovejo

Trabapo oel esudianoe

repositorio.uma.edu.pe ‘._.:'l %

Fuemte oe Imtermet

repositorio.usmp.edu. pe
Fuenie o Irermet -|',': 1 %

Lil
T

Submitted to Universidad TecMilenio
< 1 %

Trabapo oel esuduanoe

B repositorio.neumann.edu.pe
Bl fuerie de Imernet ‘:1 %

W.pﬂhﬂﬂﬂ ML.COMm
Fuente de Imtermet “:" 1 %

&

M Submitted to Universidad Andina del Cusco
< 1 ¥

_ 'r.:l:-a_-:l ol Eshucan be

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya
Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254

VIi



B

dspace.unl.edu.ec

Fuerie oe Irtermet

<7y

5

4

Marcelo Chacana Ojeda, F. Xavier
MolinaMorales, Luis Martinez-Chafer, Camilo
Araya Pizarro. "The effects of social capital on
innovation performance in agri-food small
and medium-sized enterprises”, Innovation
and Development, 2023

Publicacicin

<Tq

H
L

prezi.com

Fuerie oe Iriermet

<7y

£

repositorio.upao.edu. pe

Fueme oe Imermet

<1y

J=
L

Submitted to Corporacion Universitaria
Iberoamericana

Trabapo del estudiante

<1y

B
(g

intra.uigv.edu.pe

Fueme oe Imermet

<1y

B
~J

sectorchcocolate. blogspot.com.es

Fuemie oe Intermet

<1y

48

Submitted to CSU, Fullerton

Trabapo del estudiante

<1y

revista-asyd.mx

Fuerie oe Irtermet

<1y

Submitted to uncedu 2
Trabapa del estudianibe %

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya

Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254

VIiI



m Submitted to Universidad Rey Juan Carlos < 'l
'r.:b:_: ol =5 by Chin b %
N repositorio.unan.edu.ni

5£ Fuerme o Irrermet ‘:1 %
M Submitted to

Trabapo oel esbuduanbe -|‘.: 1 %

W es.slideshare.net
5-4 Fuere e Iriermet -|‘.: 1 %
renati.sunedu.qob.pe

E Fuerme o Irmermet g F:I ‘: 1 %
M repositorio.unu.edu.pe

'-Jﬂ-: e et p ‘: 1 %

repositorio.utn.edu.ec

E '-Jﬁ-: o Ireereet r:" 1 %
M WAWW.SeC. 85

Fuere oe riermet r:" 1 %

m Submitted to Universidad Continental 1

Trabapo oel esbudusnbe r:" %

www.ijbts-journal.com < 1

e Fuerte de Irtermet %
www.researchgate.net ‘:1 %

Fuerie de Irermet %

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya
Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254



blancaarcos.blogspot.com

Fuerie de Intermet

<1

ichualmundo.galeon.com

Fuerie de Intermet

<14

5‘2

repositorio.unc.edu.pe

Fuerie de Intermet

<71y

o

I
(¥ 5]

repositorio.upagu.edu.pe

Fuerme oe Iriermet

<14

E
L

repositorio.uta.edu.ec

Fuerie de Intermet

<1y

repositorio.uwiener.edu.pe

Fuerie de Intermet

<1

www.larepublica.co

Fuerie de Intermet

<14

Gomez-Vela, Maria, Miguel-Angel Verdugo,
and Francisca Gonzalez-Gil. "Calidad de vida y
autoconcepto en adolescentes con
necesidades educativas especiales y sin ellas .
Quality of life and self-concept in adolescents
with and without special educational needs",
Infancia y Aprendizaje, 2007.

Punlicacion

<1

F0

Submitted to Universidad del Pacifico

Trabago del estudiante

escuela.marketingandweb.es é

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya
Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254



B infoalimentario.com

Fuerne de Iriermet ‘: 1 %

E WWw.ucimed.com < 1
Fuerie oe Iriermet %

e Submitted to Universidad De Cuenca

Trabapo ded estudianibe ‘: 1 %

m  Cathi.uacj.mx

.EI Fuerie de Iriermet ‘:1 %

B dspace.ucuenca.edu.ec

76 '-J-:-I'E:--:IE- Irerne: < 1 %
dspace.unitus.it

E '-J-:-rE.‘-:IE- et ‘: 1 'H]

e frslideshare.net

Fuente de |rtermet ‘: 1 %

idus.us.es 1

= Fuerie de 1riermet ‘.:" %
labes-unizares

E Fuerie de Iriermet ‘: 1 %

ublications.waset.or

repositorio.uss.edu.pe

= I : <1

Fuerme oe Imermet %

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya
Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254

XI



repositorio.utelesup.edu.
E '-Jﬁede Irviermet p pE ‘: 1 %
Bl repository.cesa.edu.co
'-Jf.-Ee-:e |n-.c:||'l-lll.-:-. < 1 %
tdx.cat
E Fuerme de Irermet ‘: 1 %

www.redalyc.org ‘__.:1 %

Fuente o Intermet

=7 I <7

Ingrid Mariuxi Avilés Jiménez, Fabrizio Freire- ‘__.:1 %
Moran. "La Creacion de Valor: sus Efectos en

el Comportamiento del Consumidor de

Tableros Eléctricos", Ciencias Administrativas,

2022

Publicacion

e hdl.handle.net

Fuente oe Intermet -|‘.': 1 %
N repositorio.usanpedro.edu.pe

20 '-Jﬁede Iriermet p p ‘: 1 %

www.slideshare.net ‘__.:1 %

Fuenie oe Irmiermet

Submitted to uazuay
Trabapo chel esuchanbe -|‘.': 1 %

repositorio.ulima.edu.pe
Fueme de Imermet ‘: 1 %

E | L o LS Encluiir ol reCl ohean Clas B PudeD] 060 ‘

E | uiir [l Bl ralia
Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya

Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254

XIl



ACTA DE SUSTENTACION

/0, UNIVERSIDAD NACINAL DE TUMBES
5 " SECRETARIA ACADEMICA - FACULTAD DE CIENCIAS ECONGMICAS

= fce-secacademical@untumbes.edu.pe

“Afio del Bicentenario, de la consolidacién de nuestra Independencia, y de la
conmemoracion de las heroicas batallas de Junin y Ayacucho”

ACTA DE SUSTENTACION DE TESIS

(presencial)

En Tumbes, a los 04 dias del mes de Julio del dos mil veinticuatro, siendo las 16:00 horas,
en el auditorio. de la Facultad de Ciencias Econdémicas, se reunieron, el jurado
calificador de la Facultad de Ciencias Econémicas de la Universidad Nacional de Tumbes,
designado por RESOLUCION N° 285-2022/UNTUMBES- FACEC-D, docentes: Mg.
RICHARD AUGUSTO GARAVITO CRIOLLO, (Presidente) Dr. JUAN SANTIAGO BLAS
PEREZ (Secretario) y Mg. ALEX ALFRETH ARMESTAR AMAYA, (Vocal), reconociendo
en la misma resolucién ademas, al Docente Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya, como
Asesor, se procedié a evaluar, calificar y deliberar la sustentacion de la tesis, titulada: “El
comportamiento del consumidor y su influencia en la decisién de compra en los
productos del Comercial BryBay, Tumbes, 2023” para optar el Titulo Profesional de
LICENCIADA EN ADMINISTRACION, presentada por la Bachiller: BREXIA YOMAHIRA
CARRILLO MOGOLLON,

Concluida la sustentacion y absueltas las preguntas, por parte de la sustentante y después
de la deliberacién, el jurado segun el articulo N° 75 del reglamento de Tesis para Pregrado
y Postgrado de la Universidad Nacional de Tumbes, declara a la_Bachiller: BREXIA
YOMAHIRA CARRILLO MOGOLLON, con calificativo.... Fdd. A2eAQ. .

Se hace conocer a la sustentante, que debera levantar observaciones finales hechas al
informe final de tesis, que el jurado indica.

En consecuencia, queda ...APTA... .. para continuar con los tramites
correspondientes a la obtencién del titulo profesional de LICENCIADA EN
ADMINISTRACION, de conformidad con lo estipulado en la Ley Universitaria N° 30220,
en el Estatuto, Reglamento General, Reglamento General de Grados y Titulos, v,
Reglamento de Tesis de la Universidad Nacional de Tumbes.

Siendo las ...!Y... horas ..30... minutos del mismo dia, se dio por concluido el acto
académico, procediendo a firmar el acta en presencia del piblico asistente.

Tumbes, 04 de Julio de 2024

Mg. RICHARD A. GARAVITO CRIOLLO Dr. JUAN S.
DNI N° 00370635 DNI N°3284581
Cédigo ORCID N°0000-0002-2371-2014 Cédigo ORCID N°0000-0002-9741-3164
Presidente Secretario

Mg. ALEX A. STAR AMAYA
DNI N°41737972
Cédigo ORCID N°0000-0002-6793-2254
Vocal
Cce
Jurados (3)

Xl



DEDICATORIA

A Dios, por darme el conocimiento al igual que la fuerza
en todo el recorrido de mi carrera. A mis padres Lider y
Yumay, les debo mi éxito: sus ensefianzas y apoyo han
sido el pilar mas importante en este camino académico de

constancia y superacion.

A mis queridas hermanas, Leydi y Zahyra quienes han
sido parte esencial de cada logro y desafio, por su amor

en todas las etapas de este viaje académico.

A mi hija Georgina, que llego a mi vida en la dltima etapa
de mi carrera y fue un motivo grande para continuar, a mi
esposo Enyer por su apoyo, aliento constante y respaldo

para seguir adelante con mis objetivos.

A mis amigas, Duneshca, Nayeli y Greysi por siempre
estar para mi, sus mensajes alentadores fueron una

motivacion para continuar.

Y en especial a Bob mi perrito, por su compafia durante
cada noche dedicada a mi carrera y hasta el final de esta
investigacion. Asimismo, con mucho carifio para personas
especiales que han sido parte de mi trayectoria para salir

adelante.

Brexia Carrillo

XV



AGRADECIMIENTO

A mis padres, hermanas y esposo por su aliento, consejos

y palabras de impulso para continuar con mi tesis.

A mi querido asesor Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya, por
su grandiosa labor, asesoria y apoyo durante mi
investigacion. Asimismo, expresar mi estima a cada uno
de los docentes, por sus ensefianzas que hoy me

convierte en una gran profesional.

A mi alma Mater la Universidad Nacional de Tumbes por

todos los afios de mi formacion profesional.

Al Comercial BryBay y sus clientes porque gracias a su

accesibilidad es posible la realizacién de mi investigacion.

Brexia Carrillo

XV



INDICE

INFORME TURNITIN .....ovititieiee et ee ettt s ettt esees st ess s et eee s e saeteseenenanens \Y;
ACTA DE SUSTENTACION ....oooouieieeteeceeee et en s en st n s I
DEDICATORIA ......ooveeeeee ettt ee et n ettt es et st es s et st ee e e ennneees XIV
AGRADECIMIENTO........cuiuiiieietetceeee ettt ettt n st n e s, XV
INDICE DE TABLAS ..ottt s, XVII
INDICE DE FIGURAS ..ottt ettt n s aean e XVIII
INDICE DE ANEXOS ......oouiuieieeieeteeeee ettt es e n et ean s XVIII
RESUMEN......ooiiiteteteeee et tet ettt ettt as s et ettt ees et et et et en s et eaetesese s eneteeeseneas XIX
ABSTRACT ...ttt ettt ee et ee et a e et ettt e e e s e ae et e s e eeanns XX
I, INTRODUGCCION ......cooiiitiieeecteeeetee ettt ettt et se s aeeeeneas 21
. REVISION DE LA LITERATURA . ......ocoiitieeeeeeeeteeee et en et en et n s 29

2.1. BASES TEORICOS — CIENTIFICAS.......cooieeeeeeeeeeeeeee e 29

2.1.1. Comportamiento del CONSUMITO ............uuviiiiiieiiiiiiiee e 29

Y22 22 B T=To £ To T g e [ o7 1 o] o] = NS 33

2.2. ANTECEDENTES ......cooiiiiitetetceee et e ettt en et n et n s 36

2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS.......coooviieiiiiieeeeceee e 43
Hl.  MATERIALES Y METODOS ......co ottt en e 45
3.1. FORMULACION DE LA HIPOTESIS .....coioieiieeteeceeeeeeeeeee e 45

3.2. TIPO DE ESTUDIO Y DISENO DE CONTRASTACION DE HIPOTESIS .... 47

3.3. POBLACION, MUESTRA Y MUESTREQ ......cccooovivieeieeeeeeeeeeeee e 48
3.4. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS .....ccovoiieeieeeeeeeeeee e 51
3.5. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS .....c.cooeeeeeeeeeeeeeneeeeeeenens 53
3.6. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLE ......cccocooveveereernnnns 53
IV.  RESULTADOS Y DISCUSION. .....cocooveiiieeeieeeeeeeeeeeeeeeee e 58

XVI



V. CONCLUSIONES......ooiiiiiiiiiiiiiiiee e 75

VI.  RECOMENDACIONES ... 77
VIl. REFERENCIAS BIBLIOGRAFICAS. ..., 79
ANEX O S .. 85

INDICE DE TABLAS

Tabla 1 Grado de relacion segun coeficiente de correlacion................................ 46
Tabla 2 Distribucion de frecuencia de compra de comercial BryBay...................... 49
Tabla 3 Indicadores e items de la variable comportamiento del consumidor........... 54
Tabla 4 Indicadores e items de la variable decision de compra........................... 55
Tabla 5 Coeficiente de comportamiento del consumidor.................................... 57
Tabla 6 Coeficiente de decisiOn de Compra.............c.coveeiiiieiiiiiiiiiiiiiiaieaeana, 57
Tabla 7 Comportamiento del consumidor vs Decision de compra......................... 58

Tabla 8 Comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra de

los productos del comercial BryBay .............cooo i, 59
Tabla 9 Factores culturales vs decision de COmpPra .............c.cceveeiiineieeieinnnnnnn... 60
Tabla 10 Influencia de los factores culturales en la decisién de compra................. 61
Tabla 11 Factores sociales vs decision de compra..............ccccoeeveiiiiiiiiiiinnanann, 62
Tabla 12 Influencia de los factores sociales en la decision de compra.................. 63
Tabla 13 Factores personales vs decision de compra............cc.cceeeveiieeiiinannnnnnnn, 64
Tabla 14 Influencia de los factores personales en la decisiéon de compra............... 65
Tabla 15 Factores psicologicos vs decision de compra............c.cceveeeeeeieiinnannan.n. 66
Tabla 16 Influencia de los factores psicologicos en la decision de compra............. 67

XVII


file:///C:/Users/USER/Desktop/ADMINISTRACIÓN/ADMINISTRACIÓN%20X%20CICLO/TESIS%20II/TESIS%20QUE%20VALE/TESIS/FINAL%20DE%20FINALES/INFORME%20FINAL%20DE%20TESIS-%20Carrillo%20Mogollón.docx%23_Toc173347630

INDICE DE FIGURAS

Figura 1 Influencia comportamiento del consumidor vs decisién de compra............ 59
Figura 2 Influencia de los factores culturales en la decision de compra ................... 61
Figura 3 Influencia de los factores sociales en la decisién de compra...................... 63
Figura 4 Influencia de los factores personales en la decision de compra.................. 65
Figura 5 Influencia de los factores psicologicos en la decisién de compra............... 67

INDICE DE ANEXOS

ANEXO 1: Matriz de CONSISIENCIA.......c.uvviiieiiieee ittt 85
ANEXO 2: Matriz de operacionalizacCion ..............ccccccci 87
ANEXO 3: Autorizacion para €jecucion de tESIS .........ocvuueeieiiiiiieeiiiiiiiee e 88
ANEXO 4: Carta de aceptacion de comercial BryBay.............ccccooeeeieiieee 89
ANEXO 5: CUEBSHIONAIIO ..utvviiiiiiiiee e eeeiiiiieee e e e e e s e sttt e e e e e e e s s sbbsaa e e e e e e e e e s s snnnbnaeeeeeas 90
ANEXO 6: Analisis de fiabilidad variable comportamiento del consumidor ............... 93
ANEXO 7: Andlisis de fiabilidad variable decision de compra ...........ccccoeviieeeeinnneen. 94
ANEXO 8: Validacion de instrumento por eXpertos ........cccoeeeeeeeeiiieiiieeeeeeeeeeeeeeeeeee 95
ANEXO 9: Evidencias de aplicacion de encuestas............cccccceeeeeieeeiiieeieeeeeee e, 101
ANEXO 10: Certificacion 0@ @SESO0r .........uuiiiieeeiiiiiiiiiiieeeeeeeeeiiireeeeee e e e e s s snneeeeeeeaeens 103
ANEXO 11: Certificacion d€ COASESON ... ..uuiiiieiiiiiiiiiiiieeee e e et e e e e e e e e s senerneeeaaaeas 104
ANEXO 12: Prueba de Normalidad de Kolmogorov-Smirnov...........ccccceeeeeeeeeeeennn. 105

XVII


file:///C:/Users/USER/Desktop/ADMINISTRACIÓN/ADMINISTRACIÓN%20X%20CICLO/TESIS%20II/TESIS%20QUE%20VALE/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL.docx%23_Toc168541797
file:///C:/Users/USER/Desktop/ADMINISTRACIÓN/ADMINISTRACIÓN%20X%20CICLO/TESIS%20II/TESIS%20QUE%20VALE/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL.docx%23_Toc168541798
file:///C:/Users/USER/Desktop/ADMINISTRACIÓN/ADMINISTRACIÓN%20X%20CICLO/TESIS%20II/TESIS%20QUE%20VALE/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL.docx%23_Toc168541799
file:///C:/Users/USER/Desktop/ADMINISTRACIÓN/ADMINISTRACIÓN%20X%20CICLO/TESIS%20II/TESIS%20QUE%20VALE/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL.docx%23_Toc168541801
file:///E:/BREXIA/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL%20FF.docx%23_Toc171443935
file:///E:/BREXIA/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL%20FF.docx%23_Toc171443936
file:///E:/BREXIA/INFORME%20DE%20TESIS%20BREXIA%20CARRILLO%20FINAL%20FF.docx%23_Toc171443940

RESUMEN

El estudio titulado "El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de
compra de productos de comercial BryBay, Tumbes, 2023" tuvo como objetivo principal
“determinar la relacion entre el comportamiento del consumidor y las decisiones de
compra en dicho establecimiento”. Utilizando una metodologia aplicada, de tipo
correlacional, disefio no experimental y corte transversal con enfoque cuantitativo, se
encuestd a una muestra de 384 consumidores que realizaron al menos una compra de

comercial BryBay durante el afio 2023.

Se empledé un cuestionario de 30 preguntas, 14 relacionadas con la variable
independiente “comportamiento del consumidor” y 16 con la variable dependiente
“decision de compra”, utilizando la Escala de Likert para evaluar cada item. Los
resultados indicaron que el comportamiento del consumidor, representado por factores
culturales, sociales, personales y psicoldgicos, influye significativamente en la decision

de compra.

Especificamente, el comportamiento del consumidor se situ6 en un 75% en el nivel
alto, con una influencia en la decisiébn de compra del 68% en el mismo nivel, y un
coeficiente de correlacion de Spearman de 0.690, indicando una asociacion positiva
considerable. Los factores culturales presentaron un 79% de influencia en nivel alto y
un rs de 0.408; los factores sociales un 63% en nivel alto con un rs de 0.498; los
factores personales un 67% en nivel alto con un rs de 0.763; finalmente los factores
psicoldgicos un 57% en nivel alto con un rs de 0.340, todos indicando una influencia
significativa y positiva en la decisidbn de compra. La alta correlacion entre estas dos
variables sugiere que las empresas pueden mejorar su desempefio ajustando sus
ofertas y estrategias de acuerdo con los comportamientos y preferencias de los

consumidores.

Palabras clave: Comportamiento del consumidor, factores personales, factores

culturales, factores sociales, factores psicolégicos, decision de compra.
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ABSTRACT

The main objective of the study titled "Consumer behavior and its influence on the
purchase decision in the products of the BryBay commercial, Tumbes, 2023" was to
determine the relationship between consumer behavior and purchase decisions in said
establishment. Using an applied methodology, correlational type, non-experimental
design and cross-section with a quantitative approach, a sample of 384 consumers who
made at least one purchase at the BryBay commercial during the year 2023 were
surveyed.

A questionnaire of 30 questions was used, 14 related to the independent variable
(“consumer behavior”) and 16 to the dependent variable (“purchase decision”), using
the Likert Scale to evaluate each item. The results indicated that consumer behavior,
represented by cultural, social, personal and psychological factors, significantly

influences the purchase decision.

Specifically, consumer behavior was 75% at the high level, with an influence on the
purchase decision of 68% at the same level, and a Spearman rs correlation coefficient
of 0.690, indicating a considerable positive association. The cultural factors presented
a 79% influence at a high level and an rs of 0.408; social factors 63% at a high level
with an rs of 0.498; personal factors 67% at a high level with an rs of 0.763; Finally, the
psychological factors 57% at a high level with an rs of 0.340, all indicating a significant
and positive influence on the purchase decision. The high correlation between these
two variables suggests that companies can improve their performance by adjusting

their offers and strategies according to consumer behaviors and preferences.

Keywords: Consumer behavior, personal factors, cultural factors, social factors,
psychological factors, purchase decision.
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INTRODUCCION

El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra son temas
de gran relevancia en el ambito comercial y empresarial. A lo largo de los afios, el
crecimiento en las empresas ha llevado a un incremento significativo de la
competencia y a la necesidad de desarrollar una imagen reconocida en el mercado ya
que los consumidores actualmente son mas minuciosos a la hora de decidir hacer sus
compras y esto ha generado la necesidad de que cada organizacion se esfuerce en
brindar valor agregado a la hora de ofrecer un producto o servicio, y sobre todo a un
precio médico que mayormente ese es el detalle que los usuarios se fijan para adquirir
una compra por lo tanto el comercio es constantemente mas competitivo y lo que
buscan es destacarse y mantenerse relevantes, que no sean olvidados y ser uno de
los primeros para ello tiene que ajustar detalles importantes saber cémo llegar al
comprador, por que llegan a su local, que hizo que decidieran comprar ahi, que influye
si es el precio, la diversidad de productos, los colores, la distribucidon e incluso la
atencion que se le brindo, la predisposicién de tener una solucion ante un reclamo,

mantener mejor comunicacion entre empresa — cliente.

Comercial BryBay, ubicado en Tumbes, no es ajeno a estos desafios. Este
establecimiento, conocido por su amplia variedad de productos, enfrenta la constante
presidén de adaptarse a las expectativas cambiantes de sus clientes. Sin embargo, uno
de los problemas recurrentes es el desconocimiento de las necesidades especificas
de sus consumidores, esta falta de conocimiento se traduce en una ineficaz utilizacion
de estrategias de marketing y un limitado uso de las redes sociales, personas que
recomienden el negocio son elementos que hoy en dia son cruciales para llegar a una
mayor audiencia y como no se adaptan al cambio, a las nuevas novedades y esto

puede resultar en la acumulacién de mercaderia no vendida, van llenando el almacén
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de productos que las personas adquieren en otro lugar a mejor precio o por buena
publicidad, generando costos adicionales en el almacenamiento y afectando

negativamente la rentabilidad del negocio.

Cuando una organizacion da una muestra de conocimiento, del producto que ofrece,
esto ayudara a que tenga éxito este negocio, ya que siempre se debe tener presente

que se puede vender algo en lo que tu creas, conoces y confias.

Segun Vazquez (2012) comenta que actualmente las empresas mas prosperas han
llegado a satisfacer a los usuarios, transformando la organizacién por completo para
serviles y mantenerse junto a ellos. Los negociantes comprendieron con qué facilidad
vender productos o servicios conociendo de antemano las necesidades especificas de
los consumidores que pretendian satisfacer. Les permitio eliminar practicas
infrecuentes, producir y luego vender, sin importar si les gustaban o no a los

compradores o consumidores (p.11).

Segun Rivera et al. (2000) definen “el comportamiento del consumidor como el proceso
de toma de decisiones y las actividades fisicas que realizan las personas cuando
buscan, evallan, consiguen, utilizan o consumen bienes, servicios, ideas para saciar

sus necesidades” (p.25).

Rivera et al. (2000) menciona que el estudio del “comportamiento del consumidor
abarca a todos los que conforma la sociedad porque, al fin y al cabo, todos somos
consumidores y todo momento”. Es por ello que las actividades del director de
marketing se centran en las ventas y el consumo y, por tanto, debe ponerse en el lugar

del consumidor a la hora de tomar decisiones comerciales.

Manzouli (2005) nos habla acerca PCC suele constar de una serie de fases o etapas
sucesivas cuya importancia, intensidad, y duracion dependen del tipo de compra
realizada. Ademas de las variables de marketing (producto, publicidad, promocion,

marketing estratégico), en este proceso también pueden influir variables individuales y

22



externas. Antes de cada compra, el consumidor se enfrenta a una fuerte cantidad de
variables que inciden en su comportamiento. Muchas de ellas son faciles de observar

directamente, y otras son externas (p.3).

En el pais de México la mayoria de los negocios a fuerza cerraron sus puertas, y con
los consumidores confinados en sus casas, limitaron su gasto solo para productos

necesarios.

Diaz (2023) comenté que uno de los apremiantes factores que afectado en la
economia de los mexicanos es la infatuacion, se esperan niveles entre 7% y 8% para
lo que son los principales periodos del afio y para el tercer trimestre que este nivel baje
del 5%, lo cual esto seria de gran alivio para el consumidor, ya que casi en todo el afio
2022 los incrementos en gran parte de los productos alcanzaron niveles que durante

muchos afios atrds no se habia visto.

Calvillo (2020) establece que todas las condiciones hicieron que las ventas de la
Asociacion Nacional de Tiendas de Autoservicio y Departamentales (ANTAD) cayeran,
en promedio, 22.9% en el mes de abril, a diferencia con las ventas que se realizaron
hace un afio ante este panorama, y con una “nueva normalidad” que ya se esta dando
actualmente, las empresas tiene que considerar un nuevo factor para poder
recuperarse en sus ventas ya que es significativo el cambio en los consumidores a la
hora de decidir que comprar. En abril, segun la ANTAD y la agencia Nielsen, los
mexicanos aumentaron su consumo, con relacién al mismo mes en el afio 2019, de
productos de supermercado en 4.8%, mientras que cay0 su preferencia por ropa y
calzado (-83%) y por mercaderia en general (-27%) de modo que, las empresas
minoristas pueden esperar aun menores compras de estos productos y servicios en
los siguientes meses, a cambio de que comiencen a tener ofertas atractivas, que
motivarian al gasto a 35% de los mexicanos. Hoy en dia los mexicanos compran con
mayor consciencia, estan mas informados, hacen comparacion de precios gracias a la

diversidad de canales digitales en donde encuentran infinidad de informacién y
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también en los comercios fisicos, asi mismo planifican sus compras y toman decisiones

sin precipitarse.

Se dio un crecimiento muy importante en lo que son las tecnologias digitales ya que
las familias podian hacer compras sin tener que salir de casa, pero asi mismo esto
impulso a que los consumidores tengan acceso a mucha informacién y a través del
comercio online antes de decidir realizar una compra puedan comparar precios,
calidad, beneficios, aun asi las tiendas fisicas siguen siendo lo preferido para realizar
sus compras solo que mas informados y un poco menos persuasibles para las

empresas.

Vargas (2021) menciona que los consumidores primero hacen una evaluacion de
alternativas mediante las paginas de internet, de hecho 93% de los consumidores
confirmaron que antes de la decisiébn de compra investigan online. Asi mismo en los
altimos seis meses, 7 de cada 10 consumidores prestan mas interés a los precios y
ofertas, ya que estas ultimas influyen en gran parte a la hora de decidir comprar un

producto dejando claro que su motivacion para llevarselo esta influenciada en el precio.

Lo mas apremiante que enfrentan las organizaciones actualmente es que su desafio
esta frente a un consumidor que es mas prudente y omnicanal que antes de ir a realizar
compras primero las planifica a través de medios online, aunque finalmente su
preferencia sea las compras en locales fisicos ademas de que se vea influenciado por

las ofertas y promociones a la hora de decidir adquirir algtn producto.

Forbes (2023) menciona que en el Perd como consecuencia de la inflacion y la
coyuntura macroeconémica los peruanos han decidido reajustar sus habitos de
compra adoptando comportamientos de recorte de gastos. Las organizaciones se
tienen que enfocar en poder dar una mejor experiencia de compra y tener en cuenta
los factores claves para posicionar al consumidor al centro de su estrategia. Es por

eso que el primer reto es evaluar como aumentar los precios, pero manteniendo la
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preferencia de sus clientes en un entorno omnicanal donde se ofrecen diversas

opciones.

El Comercio (2018) Segun el estudio, el 43% de los peruanos ya sabe donde comprara
el producto antes de comenzar a investigar. Ademas, el 81% ya ha tomado una
decision cuando llega a la tienda fisica. Cuando ya se encuentran en el
establecimiento, 1 de cada 2 consumidores decidié “consultar” en su celular primero
para tomar la decisién de compra mas adecuada y el 38% a causa de esto se retiré de
la sucursal porque “encontré una mejor opcion”. Ante un consumidor omnicanal, el
gran desafio para el rubro minorista es descubrir instancias claves en donde los
consumidores necesitan ayuda y como pueden ser Utiles en las etapas del recorrido

hasta la compra.

Direccion de la Autoridad Nacional de Proteccién del Consumidor (2021) nos muestra
que en Tumbes el 31.4% ha tenido algun problema con algin producto o servicio que
lo haya incitado en presentar un reclamo o denuncia y estas razones son mayormente
por producto defectuoso, cargos adicionales, publicidad engafiosa, condiciones
engafiosas en el contrato, informacion poco clara, en lo que respecta con la
confiabilidad ante un reclamo es mas probable que las empresas grandes le puedan
dar solucién mas rapida a los conflictos (p.54). Existe una mayor proporcion de
Tumbesinos 55.0% que le parezca facil entender la informacion de las etiquetas de los
productos ya que esto también es un indicador para poder decidir si se lleva el producto
0 no (p.92).

Cuando se les pregunta si es factible que ellos compren en lugares informales el 34.6%

dijo que no tendria problema si el precio es mas bajo y la calidad es buena (p.78).

Ante la problemética acerca de cdémo es que hoy en dia puede afectar el
comportamiento de un consumidor a la hora de querer ejecutar una compra y cuales
son los factores que influyen se pauta el problema general ¢ El comportamiento del

consumidor influye en la decision de compra de los productos de comercial BryBay,
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Tumbes, 20237 Asi mismo se definieron los problemas especificos a) ¢ Influyen los
factores culturales en la decision de compra de los productos de comercial BryBay?,
b) ¢Repercute los factores sociales en la decision de compra de los productos de
comercial BryBay?, c) ¢Inciden los factores personales en la decision de compra de
los productos de comercial BryBay?, d) ¢Influyen los factores psicologicos en la

decision de compra de los productos de comercial BryBay?

La importancia de este estudio radica en que proporciona al Comercial BryBay
informacion valiosa sobre las decisiones de sus consumidores al momento de realizar
una compra, porque lo consumen, porque lo compran, que los llevo a que visiten el
comercial quiza las tendencias, estar actualizados o la atencion de calidad, ya que hoy
en dia el margen de competividiad es mas alto, por eso es importante el valor agregado
gue como empresa ofrece y te diferencie, asi como conocer los factores de los

consumidores y que encuentren lo que necesiten en un solo lugar.

Este presente estudio de investigacion lograra beneficiar comercial BryBay, ya que se
necesita saber sobre las decisiones de los usuarios al momento de realizar una compra
y con los resultados que se obtengan y conocimientos, el comercial podra implementar
estrategias mas efectivas y tomar decisiones mejor informadas para satisfacer las
necesidades de sus clientes y mejorar su competitividad en el mercado. Por ello es
gue la presente investigacion aborda la problematica que esta orientada a conocer
¢,Cémo el comportamiento del consumidor influye en la decisién de compra de los

productos de comercial BryBay, Tumbes, 20237

El objeto de estudio de la presente investigacion es el comportamiento del consumidor
y la decisién de compra de los consumidores del centro comercial BryBay, la poblacién

a analizar seran sus clientes entre hombres y mujeres de la Provincia de Tumbes.

Esta investigacion radica en que permita extender los conocimientos en administracion
mediante la recopilacion de bases teoricas conceptuales. Las teorias basadas para

esta investigacion es de Kotler y Armstrong (2013) en su libro Fundamentos de
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Marketing en donde nos explica acerca de los factores que influyen en el
comportamiento del consumidor y el proceso de decisién de compra, asi la finalidad
de poder entender el desarrollo de nuestra investigacion y decidir si existe alguna
influencia entre estas dos variables, en tal sentido la investigacién contribuira para
poder reforzar los aspectos doctrinales adquiridos en nuestra formacion profesional

respecto a las variables en estudios.

Con la presente investigacion le va permitir a la empresa analizar el comportamiento
del consumidor y que es lo que realmente lo motiva a decidir comprar algo en su
negocio. Nos permitira corroborar los conocimientos doctrinales de las variables en
estudio, como estas se aplican y que se utilizaran dentro de la empresa, con la finalidad
de poder mejorar la gestion de los responsables del negocio y asi lograr una mejor

competitividad en el mercado de Tumbes dentro del sector de comercio.

El presente estudio seguira los lineamientos del método cientifico con lo cual sera de
uso amplio los métodos, técnicas y procedimientos utilizados para poder conocer lo
referente a las variables en estudio. Esta investigacién se da mediante el enfoque de
tipo Cuantitativo — correlacional, con la finalidad de recopilar los datos mediante la
encuesta y el instrumento como es el cuestionario, todo esto nos permitira obtener los
resultados y dar respuesta al problema de estudio. Esta investigacion también
permitira servir como modelo o medio de consulta en futuras investigaciones a

estudiantes y profesionales.

La investigacion en el campo del comportamiento del consumidor no solo es relevante
para el ambito académico, sino que también tiene implicaciones practicas directas para
los negocios. Conocer y entender los factores que influyen en las decisiones de
compra permite a las empresas como Comercial BryBay ajustar sus tacticas de venta,
mejorar la comunicacion con sus clientes y ofrecer productos y servicios que realmente
satisfagan las demandas del mercado. Este enfoque orientado al cliente no solo mejora
la satisfaccion del consumidor, sino que también fortalece la posicion competitiva de

la empresa en el mercado. En tal sentido mejorara el nivel de ventas de comercial
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BryBay, aumentara su rentabilidad, eficiencia y gestion asi mismo se reduciran los
costos. La poblacion a analizar seran sus clientes entre hombres y mujeres de la

Provincia de Tumbes.

El objetivo general del presente estudio de la investigacion es determinar el
comportamiento del consumidor y su influencia en la decisibn de compra de los
productos de comercial BryBay, Tumbes, 2023. Asi mismo como objetivos especificos
encontramos: a) Establecer si los factores culturales influyen en la decision de compra
de los productos de comercial BryBay, b) Identificar si los factores sociales influyen en
la decision de compra de los productos de comercial BryBay, ¢) Mostrar si los factores
personales influyen en la decision de compra de los productos de comercial BryBay,
d) Determinar si los factores psicologicos del comportamiento del consumidor influyen

en la decisién de compra de los productos de comercial BryBay.
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ll. REVISION DE LA LITERATURA

2.1. BASES TEORICOS - CIENTIFICAS

2.1.1. Comportamiento del consumidor

Segun Kotler & Armstrong (2013) “El comportamiento de compra del consumidor se
refiere a la conducta de compra de los consumidores finales: individuos y hogares que

compran bienes y servicios para su consumo”(p.128).

Solomon (2005) “El comportamiento del consumidor abarca diferentes &reas: es la
investigacion de los procesos que interceden cuando una persona o grupo desecha,
usa, compra servicios, ideas, experiencias o productos para compensar deseos y

necesidades” (p.7).

Asi mismo Pérez et al. (2017) menciona que “el comportamiento del consumidor
implica tener presente un conjunto de acciones cuando busca, compra, evalla, usa y

dispone de los bienes con el objeto de satisfacer sus necesidades”(p.601).

Grande (2004) nos comenta que el modelo del comportamiento del consumidor sugiere
gue tanto las influencias internas como externas afectan a los consumidores. Factores
como la cultura, los roles dentro de los grupos, la familia y la clase social estan
fuertemente influenciados por el grado de individualismo, las caracteristicas de género
de la cultura, la orientacién temporal, la distancia y el poder. Las motivaciones,
necesidades, fuentes de informacién, procesos de toma de decisiones, deseos y
comportamientos postcompra son fases del comportamiento en las que las

dimensiones antropolégicas de la cultura se manifiestan.
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Kotler & Armstrong (2013) nos hablan de los cuatro factores que influyen en el

comportamiento del consumidor:

Factores culturales

Cultura: Este factor viene a ser la causa mas apremiante del comportamiento y deseos
de un individuo. Al crecer en una poblacion particular, una persona aprende valores,
deseos, percepciones y comportamientos basicos de su entorno, familia e
instituciones. Las influencias para una compra pueden variar de un territorio local a
otra y de un pais a otro. Los mercaddlogos la mayor parte tratan de investigar los
cambios culturales con la finalidad de descubrir una nueva variedad de productos que
los compradores podrian desear. Por ejemplo, el cambio cultural que se ha dado
acerca de que se priorice mas las compras por la salud y que a medida se esté creando

una enorme industria de aparatos, nutricion, alimentos saludables, dieta (p.129).

Subcultura: “Cada cultura tiene pequefios grupos de personas y valores comunes
basados en experiencias de vida y situaciones cotidianas. Se incluyen regiones
geograficas, religiones, naciones y grupos raciales que cubren segmentos de mercado

relevantes” (p.129).

Shiffman & Kanuk (2010) precisa que la clase social: “Es la division de los miembros
de una sociedad en una jerarquia de clases con estatus distintivos, de manera que a
los integrantes les corresponda relativamente un mismo estatus ya sea mayor o

menor” (p.320).

Factores sociales

Blackwell, Roger D. et al. (2001) citado en Rodriguez (2012) nos dice que los grupos
de referencia son “Cualquier persona o grupo de personas que influye en el
comportamiento de un individuo” (p.75). Agregando a lo anterior Kotler & Armstrong

(2013) comenta “El comportamiento humano estd influenciado por varios grupos
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pequefios, asi como agrupaciones de referencia donde estan expuestas a nuevos
comportamientos, estilos de vida, actitudes individuales, autoimagenes que crean

presion para conformarse e influir en la eleccion de marca o articulo” (p.132).

Oliva & Villa (2014) menciona que la familia constituye una unidad espiritual, cultural y
socioecondémica, funcionando como un grupo que establece vinculos que trascienden
lo fisico y emocional. Este sentido de union permite que cada miembro se sienta
conectado con los demas, compartiendo suefios, expectativas, gustos y preferencias.
Las costumbres varian de una familia a otra, haciendo de cada una un cuerpo social

anico que se adapta a la estructura cultural y econdémica de su entorno. (p.18).

Los participantes de la familia en gran medida tienen influencia en el comportamiento
de compra, la participacion de los conyuges varia suficientemente segun las categorias
de productos y las etapas del proceso de compra en las que estos tienen, pero sin

embargo en gran medida hay influencia a la hora de salir de compras.

Factores personales

Segun Espinel et al. (2019) afirma que el estilo de vida “es todo aquello que tiene que
ver con la forma de vivir de una persona. Sus intereses, opiniones y actividades

influyen en el comportamiento a la hora de consumir’(p.8).

Kotler & Armstrong (2013) refiere que la personalidad y autoconcepto también influye
en su comportamiento de compra. Y cuando hablamos de personalidad, nos hace
referencia a las caracteristicas psicoldgicas que distinguen a un conjunto de personas
0 a un solo individuo, la personalidad generalmente se representa ciertamente por
rasgos como el dominio, el ser social, la confianza, la actitud defensiva, la autonomia,
la belicosidad y la versatilidad. Un indagador identificé cinco caracteristicas de
personalidad de marca: emociones (audaces, ardientes, imaginativas y topicas);

sincero (practico, digno, saludable y jubiloso); sofisticacion (clase alta atractiva);
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paciencia (amantes de la apariencia y la rudeza); y competencia (confiable, inteligente

y exitosa) (p.138).

Factores psicoldgicos

En el libro de Kotler & Armstrong (2013) nos comenta que “La teoria de Freud sugiere
que las decisiones de compra de una persona se ven afectadas por motivos

subconscientes que incluso el comprador no puede entender” (p. 139).

Campos & Diaz (2003) indica que “La motivacion es un impulso que hace que una
persona actle de cierta manera, es decir provoca cierto comportamiento. Esta accion
puede ser desencadenado por un estimulo externo que proviene del entorno o que es

generado internamente por un individuo” (p.75).

Segun Paredes & Velasco (2015) comenta que “la percepcién es el modo personal de
interpretar y dar sentido interno a los estimulos a los que uno se expone y es un
proceso por el cual seleccionamos, organizamos e interpretamos €es0s

estimulos”(p.41).

Shiffman & Kanuk (2010) comenta que el aprendizaje “es el proceso mediante el cual
los individuos adquieren el conocimiento y la experiencia, respecto de compras y

consumo, que luego aplican en su comportamiento futuro”(p.192).

Kotler & Armstrong (2013) habla acerca de las creencias y actitudes en el CDC y define
gue una creencia es una idea descriptiva que una persona tiene sobre algo. Estas se
pueden basar en informacion factica, opinion o creencia y la pueden contener o estar
cargadas de emociones. Las personas desarrollan actitudes sobre diversos temas
como la religion, la politica, la vestimenta, la mdusica, la alimentacion y el
comportamiento de otros. Una actitud refleja las evaluaciones, sentimientos y
disposiciones consistentemente positivas 0 negativas de una persona hacia un

concepto o proposito (p.141).
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2.1.2. Decision de compra

Solé (2003) fundamenta acerca de que una compra es la consecuencia final de un
proceso de decision por el cual pasa una persona cuando quiere adquirir algun
producto. Para llegar alli, debe elegir entre muchas acciones posibles y necesita
informacion para estimar las consecuencias de cada opcion, la mayoria de las
decisiones se toman en un contexto de incertidumbre, porque el consumidor muchas
veces no sabe con certeza las consecuencias de su eleccion lo que esto conlleva a

gue la persona tenga en cuenta que de alguna u otra forma existira un riesgo (p.97).

Acevedo & Morales (2020) indican que, en marketing, el proceso de compra involucra
vender al otro lado del intercambio. Consecuentemente, comprar y vender son
actividades diferentes, sin embargo, uno no puede existir sin el otro. Luego del
intercambio viene la "decision de compra" que toma el comprador, el proceso de pasos
que sigue para determinar qué producto o servicio satisface mejor sus necesidades y

especifica sus intenciones (p.253).

Etapas del proceso de la decisién de compra del consumidor

Segun Kotler & Armstrong (2013) hay cinco fases del proceso de decisién de compra

por las que considerablemente pasa un consumidor antes de su decision final.

Reconocimiento de la necesidad: EI comprador admite que tiene una incertidumbre o
urgencia. Y es cuando surge la iniciativa de la necesidad y esta puede estimularse por
estimulos internos estos podrian ser: las necesidades primarias por ejemplo cuando
tienen sed o hambre entonces que se eleva a un nivel necesariamente alto para que
se convierta en un impulso. Asi como también se puede tener una necesidad creada
por estimulos externos. Por ejemplo, una promocion, o una conversacion con algun
compariero de trabajo que esto le genere a creer que necesita cambiar de auto. Por

€eso es muy importante que los expertos en mercadotecnia investiguen para que asi
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puedan averiguar o saber las urgencias o necesidades que los impulsa y guia a

llevarse un producto en especifico (p.142).

Solé Moro (2003) define que la busqueda de informacion: Un consumidor tiende a ser
mas receptivo cuando tiene urgencia de querer adquirir algo que tenia pensado y
tiende a buscar informacion que le pueda ayudar a decidirse. Se tiene diversas fuentes
donde se pueden conseguir referencias fuentes personales: (Amistades, los vecinos,
los familiares), fuentes comerciales (Paginas web de proveedores, afiches, publicidad,
vendedores, empaques), fuentes publicas (Busquedas en internet, medios de
comunicacién, calificaciones de consumidores), fuentes empiricas (Utilizacion del
producto) (p.99).

Kotler & Armstrong (2013) indica que, la evaluacion de alternativas es la manera en
gue los consumidores efectian la evaluacion de alternativas de adquisicién se somete
de la situacion definida de compra y los consumidores individuales. A veces, los
compradores manejan pensamiento légico y calculos minuciosos. En otras
oportunidades, no realizan alguna evaluacion o simplemente lo hacen de manera
limitada. Mas bien que comienzan a confiar en su intuiciébn y compran por impulso. A
modo que muchas veces recurren a tener consejos de compra, 0 por cuenta propia,

consejos de familiares, amigos, o resefias en linea (p.143).

Sanchez (2007) menciona que, la decisién de compra una vez determinada la eleccién,
se forma la intencién de compra y se planifican las medidas necesarias para completar
el proceso. Los motivos que pueden llevar a un individuo a no realizar la compra
pueden ser de diversa indole, como la falta de una alternativa suficientemente
aceptable, necesidades o motivaciones cambiantes, situaciones personales en su

ambiente, etc (p.53).
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Asi mismo Kotler & Armstrong (2013) indicaron que la dimension de la decision de
compra en la que se adquiere tal como la marca de su eleccidén, que se encuentra
entre el intento de compra y la decisién de compra, donde el primer y segundo factor
vienen a ser lo que es la actitud de los demas y las situaciones inesperados (p.144).

Comportamiento postcompra: El trabajo de un vendedor ciertamente no termina con la
compra de un producto. El consumidor claramente esta satisfecho o insatisfecho
después de adquirir el producto y sigue el comportamiento posterior a la compra que
es de gran impetu para el comercial saber como consecuencia si la compra fue
satisfactoria. “La respuesta esta en lo que verdaderamente une a las expectativas del
consumidor y el desempefio percibido del producto. Cuanto mayor es la brecha entre
las expectativas y el desempefio, mayor es la insatisfaccion del comprador”. En otras
palabras los especialistas en marketing solo deben prometer lo que sus marcas
realmente tienen y ofrecen para mantener la satisfaccion del cliente, los clientes
contentos, bien atendidos vuelven a comprar el producto, hablan positivamente de él
a otros, prestan menos atencion a las marcas de la competencia, su publicidad y

compran otros productos de aquella empresa (p.144).

Solé (2003) en su libro, menciona los siguientes roles en el proceso de compra:
primero, el iniciador, quien sugiere o piensa inicialmente en la idea de adquirir un
producto especifico; luego, el influenciador, que impacta la decisibn de compra de
manera implicita o explicita; el decisor, que es quien toma la decision final de compra;
el comprador, que es la persona que efectta la compra real; y el consumidor o usuario,

gue es quien utiliza el producto o servicio (p.98).
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Modelo de toma de decisiones

Shiffman & Kanuk (2010) en su libro nos habla acerca del modelo que se relaciona en
tres fases distintas para la toma de decisiones del consumidor que son los datos de
entrada que se basa en influencias externas que actdan como fuente de informacion
sobre un producto en particular e influyen en los valores, las actitudes y
comportamientos del consumidor relacionados con el producto. Los mas importantes
de estos factores son las actividades de la mezcla de marketing de las organizaciones
(que intentan comunicar los beneficios de sus productos y servicios) y las influencias

socioculturales (p.465).

Asimismo, Shiffman y kanuk (2012) nos hablan de que el proceso se da sobre como
es la forma en la que los clientes toman decisiones (p.466). Salida “el comportamiento
de compray la evaluacién posterior a la compra y lo que se quiere es el de incrementar

la satisfaccion del cliente con su compra”(p.479).

2.2. ANTECEDENTES

Internacionales

Perez Martinez, et al., (2023) en su investigacién denominada:

“Factores del comportamiento del Consumidor que determinan la decision de

M

compra de los jovenes de la UANL” “tiene como objetivo determinar como los
factores del consumidor inciden en la decision de compra de los jovenes”, Por
otra parte se utiliza un enfoque de corte cuantitativo, su disefio es correlacional,
y no experimental, con un alcance descriptivo la muestra para esta investigacion
fue de tipo no probabilistico con el tamafio de 704 alumnos de la Universidad
Auténoma de Nuevo Leon los cuales el 53% son varones y 47% son mujeres,
mayor de edad de diferentes semestres, facultades y carreras. Al final de la

investigacion se obtuvieron como resultados que existe una correlacion fuerte
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entre los factores del comportamiento y la decision de compra, con un nivel de
correlaciéon de 0.676 por lo que se confirma que la Hipotesis general en donde
‘Los factores del comportamiento del consumidor impactan en forma

significativa en la decision de compra en los jévenes de la UANL".

Escobar & Maya (2020) en su estudio:

“Comportamiento del Consumidor durante la Pandemia COVID-19: ¢Qué tan
importante es la posicion de una marca frente a un problema social?”. Su
objetivo fue buscar entablar los efectos frente al COVID19 en el CDC
colombiano. Mediante un analisis cuantitativo permitiera en primer lugar
instaurar la correlacion entre las variables (ética de marca) y para el CDC
(lealtad, satisfaccion, y voz a voz). En conclusion, se encontré que la postura de
una marca durante una crisis impacta en el comportamiento del consumidor
colombiano. Especificamente, en la satisfaccion del consumidor, se obtuvo una
relacion de 0.7 en una escala de 0 a 1 y una influencia del 50% atribuible a la
ética de la marca. De manera similar, en el boca a boca, se encontré una
relacion de 0.66 en una escala de 0 a 1 y una influencia del 43.7% por parte de
la ética de la marca. Finalmente, en cuanto a la lealtad del cliente, se identificd
una relacion de 0.7 y una influencia del 50% relacionada con la ética de la
marca. Esto demuestra que la ética de la marca tiene un impacto significativo
en el comportamiento del consumidor en el contexto del COVID-19, y que esta
relacién varia segun la categoria de producto de las marcas, el nivel de ingresos

y el empleo.

Quisbert & Aguilar (2020) en su respectiva tesis:

Plante6 que tiene como finalidad establecer “la influencia del marketing digital
en el comportamiento de compra del consumidor de los supermercados en el
Municipio Nuestra Sefiora de La Paz”. En donde se emple6 el método

correlacional para el analisis de este estudio y asi determinar si las variables de
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marketing digital que vienen a ser publicidad en linea, marketing de contenidos,
posicionamiento de buscadores, etc influyen en el comportamiento del individuo
en las variables que vienen a ser la cultura, psicologico, personal, etc. Por lo
gue se plante6 determinar si las estrategias y/o herramientas del marketing
digital aplicados por los supermercados involucrados en el actual estudio,
influyen en el CDC. Por tanto, se consiguié como resultado en la investigacion
una correlacion positiva débil entre el marketing digital y el CDC, donde se
puede determinar que el nivel de significancia es mayor a 0,05. Es decir que el
marketing digital empleado por los supermercados ha sido poco sobresaliente,
lo cual no influido significativamente en el comportamiento de compra del

consumidor de los supermercados del Municipio de La Paz.

Jiménez & Moran (2022) en su articulo cientifico denominado:

“La creacion de valor: sus efectos en el comportamiento del consumidor de
tableros eléctricos” en la ciudad de Ecuador tiene como objetivo “Determinar de
gué manera la creacion de valor impacta en el comportamiento del consumidor
de tableros eléctricos” con una metodologia de tipo correlacional y con un
enfoque Ee. Aplicando como instrumento para la recopilacion de datos un
cuestionario de 24 preguntas que fueron destinadas (12) items para la primera
variable y (12) items en relacion con la segunda variable. Para esta
investigacion se utilizé la escala de Likert, para su poblacion fue de 30
empresas. Los resultados muestran un coeficiente de correlacion de Pearson
de 0,490 con un valor p de 0.008 < al nivel de significancia de 0.05, lo que
muestra evidencia estadistica de que la creacidbn de valor afecta el
comportamiento del consumidor de tableros eléctricos. Se concluye que es
necesario innovaciones para crear valor porque es un factor que influye en el
comportamiento del consumidor y su decision a comprar en el suministro de
productos de alta calidad que permitan el logro de las metas comercial es.

Ademas de eso, los fabricadores deben encontrar maneras de disminuir costos
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sin comprometer la calidad para poder ofrecer productos novedosos a los

consumidores.

Nacionales

Escéarate (2020) en su tesis denominada:

“factores de comportamiento del consumidor que influyen en la decision de
compra de los clientes de Saga Falabella — Castilla, Piura 2020” en donde como
objetivo se plante6 determinar los “factores de comportamiento del consumidor
gue influyen en la decision de compra de los clientes de la empresa Saga
Falabella que se realiz6 en el distrito de Castilla”. En donde se us6 una
metodologia aplicada, correlacional — causal, Y esto fue con un enfoque
cualitativo y cuantitativo, se tuvo una muestra de 167 habitantes que viven en el
distrito de Castillo la técnica que se manejo fue de muestreo probabilistico
aleatorio simple, su instrumento se baso en dos cuestionarios y una entrevista.
En conclusion los resultados obtenidos fueron que los factores de
comportamiento influyeron significativamente en la decision de compra en los
clientes Saga Falabella, siendo Rho= 0,995; p=,000b, se determind en primera
instancia del estudio que las creencias de los consumidores estan asociados
con los ambientes de comodidad y seguridad, aun asi a veces compran en la
tienda debido a la variedad que encuentran disponible en la tienda y que estas
si cumplen con sus requerimientos ya sea por el nivel social de los individuos o
el estatus en la parte de su nivel de sueldo no se relaciona con su capacidad

econdmica de compra.

Ballén (2021) llevé a cabo su investigacion:

La cual tuve como objetivo de “determinar la relacién entre el comportamiento
del consumidor y la decisién de compra online de los consumidores millennials

en tiendas por departamento en Arequipa durante el afio 2021”. Este estudio,
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de caracter correlacional y aplicado, utiliz6 un enfoque cuantitativo con un
disefio no experimental de corte transversal. Se encuesto a 152 consumidores
online de tiendas por departamento, con edades entre 26 y 40 afios, en la ciudad
de Arequipa en 2021. Los resultados mostraron un coeficiente de correlacion de
Pearson de R=0.887 y un nivel de significancia de p=0.000, lo cual indica una
alta correlacion positiva entre el comportamiento del consumidor y la decision
de compra. Entre los factores del comportamiento del consumidor que mas
influyen en la decision de compra se encuentran los factores psicol6gicos
(p=0.848), los factores culturales (p=0.777) y los factores personales (p=0.702).
La investigacién concluyé que existe una fuerte relacion (p=0.887) entre las
variables estudiadas; los millennials confian en las plataformas web de tiendas
por departamento y las consideran una buena opcion para adquirir productos,
debido a su facilidad de uso y la variedad de productos disponibles, tanto para
hombres como para mujeres, que se adaptan a sus personalidades. Ademas,
sus experiencias de compra previas han sido satisfactorias y han recibido

recomendaciones de su entorno para comprar en linea.

Garay (2021) su estudio planteo:

Como objetivo “determinar la relacion que existe entre el comportamiento
consumidor y decision de compra de clientes de una polleria, San Martin de
Porres, Lima — 2021”. Este estudio tuvo un enfoque cuantitativo y con un nivel
correlacional y un disefio no experimental. Las variables estudiadas fueron
comportamiento del consumidor cuyas dimensiones fueron: factores culturales,
factores sociales, factores personales, factores psicologicos; la segunda
variable decision de compra cuyas variables fueron: reconocimiento de la
necesidad, basqueda de informacién, evaluacion de alternativas, decision de
compra, comportamiento postcompra. Su muestra estuvo conformada por 210
clientes. Por lo que para el instrumento fue el cuestionario y se encontrdé un

coeficiente de correlacion = 0.831. Con esto se puede concluir que claramente
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los factores que intervienen en el comportamiento del consumidor del cliente

tienen relacion con la decision de compra de los consumidores de la polleria.

Eden & Mamani (2023) el siguiente estudio:

La cual tuvo como finalidad principal “determinar la relacién entre el
comportamiento de los consumidores millennials y el proceso de decision de
compra de ropa deportiva en la ciudad de Arequipa — 2022.”. La metodologia
aplicada ha sido de tipo de investigacion no experimental, con un disefio
transversal, enfoque cuantitativo, nivel descriptivo — correlacional. Por lo que,
se aplic6 como instrumento un cuestionario (creado en base a modelos
preexistentes y validados, los cuales fueron sometidos a criterios de
confiabilidad) apoyado en una escala de Likert, a una poblacion de 385
millennials arequipefios de ambos sexos. El cuestionario presenta 39
preguntas. Para asegurar la validez del instrumento, se aplicé el programa
SPSS, el cual generé un coeficiente de 0.765 y 0.724 para las variables,
confirmandose la fiabilidad del instrumento. En cuanto al coeficiente rho
Spearman, se determind que existe una correlaciéon positiva — moderada entre

las variables, al obtenerse un valor de 0.622.

Suca & Levano (2018) en su investigacion:

“Estudio de la relacion entre el comportamiento del consumidor y la decision de
compra de servicios odontoldgicos brindados al visitante del dia Chileno, Tacna
-2018” tuvo como principal propoésito para este estudio “Establecer la relacion
existente entre el comportamiento del consumidor y la decision de compra del
turista chileno, frente a los servicios odontoldgicos brindados en la ciudad de
Tacna, periodo 2018”. La muestra estd compuesta por 235 turistas que vienen
del pais de Chile que cruzan la frontera todos los dias muchos de ellos con la
Unica intencién de ser atendidos en centros odontolégicos en Tacnha. Asi como

la metodologia para esta investigacién es de tipo observacional porque la
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muestra no fue manipulada, corte transversal por motivos de que los datos
seran tomados una Unica vez. Corresponde a un disefio no experimental con un
nivel relacional, el instrumento utilizado fue un formulario. En conclusion, acerca
del trabajo realizado para la tesis la relacion con una significancia asintotica de
0.000 entre el CDC vy la decision de compra es "alta" y R es igual a 0,757. El
coeficiente de determinacién R? corresponde al valor 0,5730; por lo que significa
qgue el comportamiento del consumidor influye en el 57,30% de la decision de

compra.

Locales

Saavedra y Preciado (2023) en su estudio titulado:

“Marketing sensorial y decisiéon de compra del consumidor de la empresa de
Moto repuestos “El Angel S.R.L”, Tumbes — 2022”. Tiene como objetivo
“‘determinar la influencia del marketing sensorial en la decision de compra del
consumidor de la tienda ubicada en la ciudad de Tumbes Moto repuestos El
Angel”. La metodologia del estudio fue aplicada y el enfoque descriptivo —
correlacional, para ello utilizo un disefio no experimental con corte transversal.
La muestra que se utilizé para esta investigacion fue de un total de 265 clientes,
se utilizé un instrumento para la recopilacion de datos que fue una encuesta
conformada por 33 preguntas aquel cuestionario. Para poder ejecutar el
cuestionario este fue validado el instrumento en donde el alfa de Cronbrach tuvo
coeficientes favorables para las dos variables que se solicitaron. Para los
resultados en conclusion se determind que, si existe una correlacion positiva
débil entre las dos variables con 0,318 con un valor de significancia bilateral de
0,000, por lo que la hipétesis planteada se acepta ya que existe una asociacion

significativa débil.
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2.3. DEFINICION DE TERMINOS BASICOS

Comportamiento del consumidor: “Esta investigacion se realiza sobre los
consumidores en el punto de este va a comprar, como se comportan en la busqueda,
compra o evaluacién de bienes o servicios que satisface aquellas necesidades” Henao
& Coérdoba (2007, p.19).

Factores culturales: Es un grupo de aspectos culturales que se desarrollan en el
proceso cultural de los individuos, grupos, colectivos, comunidades, naciones o paises
gue van a influir de una u otra manera ya sea positiva 0 negativamente en el desarrollo

de la cultura.

Factores sociales: “Son interacciones que se dan entre individuos en diferentes
ambitos como las instituciones sociales, la familia, amigos, escuela, religion, cultura,
las cuales estan formadas por actores sociales colectivos e individuales en donde esto

influye en ellos” Guzman & Caballero (2012, p.344).

Factores personales: Se trata de las tendencias personales con carga afectiva, que
apuntan a satisfacer necesidades tales como la capacidad de alimentarse, la
inclinacion sexual, la necesidad de amar y ser amado, motivo de esperanza, de

experimentar la frustracion.

Factores psicoldgicos: Son las caracteristicas que conducen al juego nocivo, rasgos
de personalidad, estilos de afrontamiento, autoconceptos, creencias, presencia de
trastornos mentales. El autor habla de los efectos del aprendizaje social, experiencias

infantiles adversas y el desarrollo de su vida.
Cultura: “Es un conjunto que incluye los conocimientos, las creencias, el arte, el

derecho, la moral, tradicion, rutinas y demas habilidades, que una persona ha

adquirido como miembro de una sociedad” Henao & Cordoba (2007, p.22).
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Familia: “La familia es el grupo basico de referencia de cualquier individuo, formado
por dos o mas parientes, por matrimonio o adopcion, que viven juntos” Henao &
Cérdoba (2007, p.22).

Decision de compra: Son las etapas de toma de decisiones por las que pasa una

persona antes, durante y después de querer comprar un producto o servicio.

Fuentes empiricas: Es la informacion que se obtiene por la experiencia, observacion o

experimento.
Estimulos externos: Es un evento que provoca algun tipo de cambio en el cuerpo que
van de afuera hacia adentro, por lo que la persona los siente primero, para luego

interiorizarlos y estos son capaces de provocar un cambio porque crean una reaccion.

Estimulos internos: Estos son propios del organismo, ya que es algo fisiol6gico, como

dolor, una enfermedad, sentimientos de inferioridad, problemas socioldgicos, etc.
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. MATERIALES Y METODOS

3.1. FORMULACION DE LA HIPOTESIS

3.1.1. Hipdtesis general

El comportamiento del consumidor influye positivamente en la decision de compra de

los productos de comercial BryBay, Tumbes, 2023

3.1.2. Hipotesis especificas

a) El factor cultural influye positivamente en la decisién de compra de los productos de

comercial BryBay

b) El factor social influye positivamente en la decision de compra de los productos de

comercial BryBay

c) El factor personal influye positivamente en la decision de compra de los productos

de comercial BryBay

d) El factor psicologico influye positivamente en la decision de compra de los productos

de comercial BryBay
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La significancia de la hipdtesis se determind utilizando el coeficiente Rho de
Spearman, el cual, segun Hernandez Sampieri et al. (2014), es una medida de
correlacion para variables a nivel ordinal; esto permite ordenar a los individuos u
objetos de la muestra por rangos. La significancia de este coeficiente se interpreta de

manera similar al coeficiente de Pearson y otros valores estadisticos.

En cuanto a la interpretacion del coeficiente r de Pearson, este puede oscilar entre —1
y +1, donde -1 indica una correlacién negativa perfecta. Esto significa que, a medida
gue X aumenta, Y disminuye de manera proporcional y constante. Lo mismo aplica en

el sentido contrario: a menor X, mayor Y.

Tabla 1
Grado de relacion segun coeficiente de correlacion.
RANGO RELACION

091a-1 Correlacion negativa perfecta
-0.76 a-0.99 Correlacion negativa
-0.51a-0.75 Correlacion negativa
0.11a-0.50 Correlacion negativa
001a-010 Correlacién negativa

0.00 No existe correlacion
+0.01a+0.10 Correlacion positiva débil
+0.11a +0.50 Correlacion positiva media
+0.51a +0.75| Correlacion positiva considerable
+0.76 a +0.90 Correlacion positiva muy fuerte
+0.91a +1 Correlacion positiva perfecta

Fuente: (Mondragon Barrera, 2014)
Elaboracién propia
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3.2. TIPO DE ESTUDIO Y DISENO DE CONTRASTACION DE HIPOTESIS

Tipo de estudio

Aplicada

La presente investigacion es aplicada porque lo que se pretende es que se resuelva
problemas de manera inmediata con la finalidad de poder dar respuesta a la
interrogante planteada y que se generen cambios positivos de Comercial BryBay.
Cuantitativa — Correlacional

Se realiza la investigacion cuantitativa ya que se van a recolectar y analizar datos
numeéricos sobre las variables en estudio en este caso del CDC y decision de compra
para identificar los promedios, tendencias y asi poder comprobar la relacion que existe
entre estas dos variables y poder obtener resultados generales del comercial en

estudio.

Es correlacional porque va medir la relaciéon que se da entre dos variables para

determinar y conocer el comportamiento de estas dos.

Disefio de la investigacion

No experimental

La presente investigacion se considera no experimental por motivo que no se van a

manipular deliberadamente las variables en estudio y solo vamos a recopilar

informacion en base a los hechos o sucesos que se dan de manera natural.
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Transversal

Por otra parte, la presente investigacion es de corte transversal ya que se ejecutara en
un tiempo determinado en este caso en el afio 2023.

Esquema del disefio:

Donde:

n = muestra

Ox = Observacion de la variable independiente comportamiento del consumidor
Oy = Observacion de la variable dependiente decision de compra

R = Relacioén entre variables

3.3. POBLACION, MUESTRA Y MUESTREO

Poblacioén

Segun Arias et al. (2016) sostiene que “una poblacién de investigacién es un conjunto

definido, limitado y accesible de casos que forman la base del muestreo y cumplen

criterios predeterminados” (p.202).
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Para nuestra investigacion se hizo una prueba piloto a 30 clientes para conocer la
frecuencia de compra de comercial BryBay, se trabajara con la poblacién perteneciente
solo a la region de Tumbes del afio 2022 segun DIRESA en el rango de edad de 25 a

64 afios con un total de 91,409 habitantes.

Tabla 2

Distribucién de frecuencia de compra de comercial BryBay.

¢ Usted adquiere con frecuencia

productos de comercial BryBay? N o
Si 19 63
Mo 11 a7
Total 30 100

Fuente: Elaboracién propia

Ahora para la nueva poblacién se obtendra haciendo lo siguiente:

91,409 * 0.63 = 57,588

Muestra

Segun Hernandez et al. (2014) define que “una muestra es un subgrupo de la poblacién
de interés de la que se recopilan datos y debe estar bien definida y limitada de
antemano, encima de ser representativa de la poblacion” (p.173).

La poblacién para nuestro estudio es de 57,588 habitantes, se aplica la férmula de la

muestra de poblacion finita y tener nuestra muestra, la encuesta se aplicara a las

personas luego de realizar la compra de comercial BryBay.
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Formula:

3 Z?* N+ (p+q)
Ce2x(N—-1)+ 22+ (p*q)

n

Donde:

n = Tamafo de la muestra

N = Total de la poblacién = 57,588

Z = Nivel de confianza = 95% equivalente a 1.96
p = Probabilidad de éxito = 50%

q = Probabilidad de fracaso = 50%

e = Error muestral =5 %

Aplicacién de la muestra:

1.962 x 57588 * (0.5 * 0.5)

" 0.052 « (57588 — 1) + 1.962 = (0.05 = 0.05)

n =384
Muestreo
Se utiliza el muestreo probabilistico aleatorio simple debido a que se entrevista a
clientes al azar que llegan a la empresa en su horario de atencién para comprar los

productos para el hogar que ofrece comercial BryBay, para facilitar la recopilacién de
datos.
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3.4. METODOS, TECNICAS E INSTRUMENTOS

Métodos

Descriptivo: Se utiliza el método descriptivo porque permite el analisis, descripcion,
organizacion y recoleccion de observaciones de comportamiento que desarrollan las
variables de investigacion en estudio como son comportamiento del consumidor y

decision de compra.

Deductivo: Esta investigacién se fundamentara con teorias que estdn sometidas a
pruebas las cuales se probaran desde aplicaciones generales, validadas, hasta

aplicaciones especificas, que son las hipotesis que seran sometidas a prueba.

Baena (2014) sostiene que “es un método que parte de ideas generales y va a casos
individuales y por lo tanto no causa problemas. Una vez aceptados, los axiomas,
postulados y definiciones, teoremas y otros casos especiales estos son claros y

precisos” (p.34).

Inductivo: Se utiliza el método inductivo porque se aplica desde la elaboracion del nivel

técnico de las variables investigadas y recoleccion de datos hasta la conclusion.

Cualitativo: Se utilizara el método cualitativo porque el material se recopila sin ninguna
medicidbn numérica para aclarar las preguntas de investigacion especificadas en el

cuestionario.

Cuantitativo: Se utilizard datos numerales para medir el comportamiento del
consumidor y decisién de compra asi como de sus dimensiones utilizando programas
estadisticos como SPSS, modelo Rho de Spearman, Alpha de Cronbach, programas

de Excel. tablas de frecuencia.

51



Técnicas de investigacion

Nos va permitir recolectar informacion, datos de manera que se va poder procesar
intelectualmente el fenébmeno en estudio, asi mismo obtener la expectativa de
comercial BryBay a través de los clientes que llegan a su local y observar toda la

informacion necesaria para el estudio.

Carrasco (2006) sostiene “las técnicas permiten la recuperacion y recopilacion de
informacion contenida en documentos relacionados con el problema y objetivo de la
investigacion” (p.275). De esta manera obtenemos datos e informacion de documentos
escritos y no escritos que pueden ser utilizados para los fines de un estudio en

particular.

Encuestas: Técnica que se utilizara para la obtencion de datos, para su aplicacion se
realizaran dos cuestionarios, la variable comportamiento del consumidor comprendera
14 preguntas y la variable decision de compra comprendera de 16 preguntas, dicho
constructo estara totalmente relacionado con el marco teodrico de cada una las
dimensiones de las variables en estudio; para su valoracién de cada item se empleara
la Escala de Likert, aplicandose a una muestra de 384 clientes que visitan el comercial
BryBay, lo cual se realizara acercandonos al local varios dias y poder aplicarlas con el

permiso de cada uno de los visitantes que realicen una compra.

Instrumentos

Cuestionarios: En la presente investigacion se realizaran dos cuestionarios basandose
en las dimensiones e indicadores el primero del comportamiento del consumidor que
fue creado por la autora misma y de la variable decisién de compra, el cual ha sido
tomado de la investigacion de Moreno et al. (2021) y adaptado, estos seran aplicado

a los 384 clientes de comercial BryBay.
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3.5. PROCESAMIENTO Y ANALISIS DE DATOS

Procesamiento de datos

Luego de realizar la recopilacion de datos, se va a utilizar el Excel para la tabulacion
de la informacion obtenida por la aplicacidbn de las encuestas a los clientes de
comercial BryBay, en donde se van a tener coeficientes, tablas de frecuencia y
graficos; por lo que después se recurrira a la estadistica en donde se utilizara el
software estadistico SPSS, ahi se van a cruzar los resultados de la variables en
estudio, para comprobar la relacion o el grado de asociacion entre ambas, y es asi que
se van a obtener los resultados fundamentado por los objetivos, mediante el

coeficiente de Rho de Spearman.

Andlisis de datos

Luego del tratamiento de datos, se contintda explicando los resultados obtenidos a
través de lo que vendria a ser la discusidén, comparacién con los resultados de otros
investigadores en funcién del nivel técnico, para ejecutar los objetivos que se han
programado.

3.6. DEFINICION Y OPERACIONALIZACION DE VARIABLE

Variable Independiente: Comportamiento del consumidor

Definicién conceptual

Molla Descals (2006) “es aquel conjunto de actividades que las personas realizan
cuando evalian y compran un producto o servicio, con el objetivo de satisfacer

necesidades y deseos, donde estan implicados procesos mentales, emocionales y

acciones fisicas”(p.18).
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Definicion operacional

Haciendo uso de lo que la encuesta y el instrumento denominado cuestionario que
consta de 12 items cuyo contenido reflejara los indicadores de las dimensiones
respectivas y que estara establecido mediante la escala de Likert (3) De Acuerdo, (2)
Indeciso, (1) En Desacuerdo dicho instrumento se aplicara a los clientes de comercial
BryBay para poder conocer cual es su comportamiento al momento de realizar una
compra, los datos obtenidos seran procesados con la finalidad de obtener los

resultados que nos permitira dar respuesta a la investigacion y establecer asi las

conclusiones de este estudio.

Tabla 3

Indicadores e items de la variable comportamiento del consumidor

Instrumento de

Dimensiones Indicadores items medicion y escala
de Likert
Factores Cultura
culturales Subcultura 1.2, 3
Clase social
EF[?;E;E: Grupos de referencia 456 Cuestionario
Familia r DA (3)
Factores Estilo de vida 7 8 | (2)
personales Personalidad Y ED (1)
Eact Motivacion
dclores Percepcion
psicologicos Aprendizaje 2,10, 11,12

Creencias y actitudes

Fuente: Cuestionario.
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Variable Dependiente: Decision de compra

Definicién conceptual

Du Plessis et al., 1991 (como se cité en Hester, 2014) nos habla acerca del concepto
de decision de compra en donde nos dice “El proceso de decision de compra se puede
definir como el patrén de comportamiento del consumidor que precede, determina y
sigue al proceso de compra para obtener productos, ideas y servicios que satisfagan

necesidades” (p.7).

Definicion operacional

Utilizando la encuesta y el instrumento denominado cuestionario que consta de 13
items y que estara establecido mediante la escala de Likert dicho instrumento se
aplicara a los clientes de comercial BryBay para poder conocer acerca de su decision
de compra, los datos que se obtengan seran procesados con la finalidad de tener los
resultados que nos permitird dar respuesta a la investigacion y establecer asi las

conclusiones de este estudio.

Tabla 4

Indicadores e items de la variable decisién de compra

Instrumento de

Dimensiones Indicadores items medicion y escala
de Likert
Reconocimiento Estimulos externos
de la necesidad Estimulos internos 1,2,3

Fuentes personales

Blsqueda de Fuentes comercial es 4,5, 6,7
informacion Fuentes publicas , ,
Fuentes empiricas Cuestionario
DA (3)
. L 1(2)
Evaluacion de Pensamiento légico 8,9, 10 ED (1)

alternativas Impulso o intuicién
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Decisién de Actitudes de los demas

compra Factores situacionales 11,12,13
inesperados

Comportamiento Expectativas del 14,15,16
consumidor

postcompra

Satisfaccion del cliente

Fuente: Cuestionario.

3.7. ANALISIS DE CONFIABILIDAD

En el siguiente estudio para realizar el calculo de la fiabilidad del instrumento se
aplicaré el Alfa de Cronbach mediante el promedio de las varianzas, por consiguiente,
se procedera a calcular una prueba piloto, la cual sera el 10% de nuestra muestra (384
clientes), es decir a un total de 20 personas que visitan las instalaciones de comercial

BryBay.

Sanchez et al. (2018) sefiala “que es un indicador estadistico utilizado para calcular el
nivel de confiabilidad de la consistencia interna de un instrumento, osea, estimar el

tamafio de la correlacion entre los items del instrumento” (p.26).

Segun Morales et al. (2008) refiere “el valor del alfa de Cronbrach puede oscilar entre
0 y 1. Si es 0 significa que las puntuaciones de los items individuales no estan
correlacionadas con las de todos los deméas y mientras mas se acerque a el valor del

Alpha a 1 mayor es la consistencia interna de los items analizados asi lo sefala” (p.73).
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Tabla b

Coeficiente de comportamiento del consumidor

Alfa de Cronbach N° de elementos

89.4 14

Tabla 6

Coeficiente de decision de compra

Alfa de Cronbach N° de elementos

88.9 16
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V. RESULTADOS Y DISCUSION.

4.1. RESULTADOS

Verificacion de hipotesis para el objetivo general: El comportamiento del consumidor
influye positivamente en la decision de compra de los productos de comercial BryBay,
Tumbes, 2023.

Tabla 7
Comportamiento del consumidor vs Decision de compra.

Comportamiento  Decision de

del consumidor compra
Coeficiente de
- 1.000 ,690**
Comportamiento del correlacion
consumidor Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 384 384
Spearman Coeficiente de
- ,690%* 1.000
correlacion
Decision de compra .
Sig. (bilateral) 0.000
N 384 384

**. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Cuestionario.

La hipétesis general, se aprecia una correlacion del coeficiente Rho de Spearman de
0.690, por lo que corrobora la existencia de correlacion y asociacion positiva
considerable entre el comportamiento del consumidor y la decision de compra. Dado

un nivel de significancia del 0.000 menor al 0.05, se acepta la hip6tesis general.
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Para el objetivo general: Determinar el comportamiento del consumidor y su influencia

en la decisién de compra de los productos de comercial BryBay, Tumbes, 2023.

Tabla 8
Comportamiento del consumidor y su influencia en la decisién de compra de los

productos de comercial BryBay.

Comportamiento del consumidor Decision de compra
Nivel Puntuacion N° Enc. % Puntuacién N° Enc. %
Alto 34 -42 287 75% 38-48 261 68%
Medio 24 - 33 95 25% 27-37 116 30%
Bajo 14 - 23 2 1% 16-26 7 2%
Total 384 100% 384 100%

Fuente: Cuestionario.

80% 75%
70% 68.0%
(]
60%
50%
40%
0 30%
30% 25%
20%
10% 1% 2%
0% —
Alto Medio Bajo
Comportamiento del consumidor M Decisién de compra
Figura 1

Influencia comportamiento del consumidor vs decision de compra.

En la tabla 8 y figura 1 se puede resumir que el comportamiento del consumidor
representa el 75% en el nivel alto de los entrevistados, seguidos por un 25% del nivel
medio y 1% de nivel bajo. Mientras que la variable decision de compra el 68% en un

nivel alto, el 30% un nivel medio y 2% un nivel bajo.
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Verificacion de hipotesis para el objetivo especifico 1: Determinar si el factor cultural

influye positivamente en la decision de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 9
Factores culturales vs decisién de compra.
Factores Decision de
Culturales compra
Coeficiente de
_ 1.000 ,408™**
Factores  correlacion
Culturales  Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 384 384
Spearman Coeficiente de
,408* 1.000
Decision de correlacion
compra Sig. (bilateral) 0.000
N 384 384

**. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: Cuestionario.

Para la hipotesis especifica 1, el Rho de spearman indica que el modelo tuvo un valor
de 0.408 de correlacion positiva media de los factores culturales. Obteniendo un P
valué de 0,000 < 0,05. Entendiéndose que es el principio esencial y se toma importante
los anhelos y conductas del individuo para la toma de decisiones ante una compra por

lo que se acepta la hipotesis para el objetivo especifico 1.
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Para el objetivo especifico 1: Establecer silos factores culturales influyen en la decision

de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 10
Influencia de los factores culturales en la decisiéon de compra.

Factores culturales Decision de compra
Nivel Puntuacién N° Enc. % Puntuacion N° Enc. %
Alto 8-9 304 79% 38-48 261 68%
Medio 6-7 67 17% 27-37 116 30%
Bajo 3-5 13 3% 16-26 7 2%
Total 384 100% 384 100%

Fuente: Cuestionario.

90%
80%
70%
60%
50%
40%
30%
20%
10%

0%

79%

68%

30%

17%

3% 2%

Alto Medio Bajo

Factores culturales M Decision de compra

Figura 2

Influencia de los factores culturales en la decisién de compra.

En la tabla 10 y figura 2, se observa que la dimension factores culturales, que refiere
la cultura, sub cultura y clase social de la variable comportamiento del consumidor,
presenta en el nivel alto un 79%, un nivel medio con 17% y un nivel bajo con 3%,

influenciando en la decisién de compra que muestra un 68% en el nivel alto, en el nivel
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medio un 30% y en el nivel bajo un 2% de acuerdo a las respuestas de los

encuestados.

Verificacion de hipétesis para el objetivo especifico 2: Determinar si el factor social

influye positivamente en la decision de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 11
Factores sociales vs decision de compra.

Factores Decision de
Sociales compra
Coeficiente de
1.000 ,498**
correlacion
Factores _ _
) Sig. (bilateral) 0.000
sociales
Rho de
N 384 384
Spearman
Coeficiente de
. ,498** 1.000
Decision de  correlacion
compra Sig. (bilateral) 0.000
N 384 384

**. La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: cuestionario.

En la tabla 11, el Rho de spearman indica que el modelo tuvo un valor de 0,498 de
correlacion y/o asociacion positiva media entre los factores sociales y la variable
decisién de compra, con un nivel de significancia p-valor= 0,000 < 0,05; es decir, que
varios grupos pequefos de personas influyen para que la decisién de compra de un
individuo sea mas inmediata. Se concluye que existe influencia significativa entre los
factores sociales y la decisién de compra de los productos de comercial BryBay,

Tumbes, 2023 por lo que se acepta la hip6tesis para el objetivo especifico 2.
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Para el objetivo especifico 2: Identificar si los factores sociales influyen en la decision

de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 12

Influencia de los factores sociales en la decision de compra.

Factores Sociales Decision de compra
Nivel Puntuacion N° Enc. % Puntuacion N° Enc. %
Alto 8-9 243 63% 38-48 261 68%
Medio 6-7 120 31% 27-37 116 30%
Bajo 3-5 21 5% 16-26 7 2%
Total 384 100% 384 100%

Fuente: cuestionario.

80%

68%

70% 63%
60%
50%
40%
31% 30%
30%
20%
5%

0,
10% 2%

0%
Alto Medio Bajo

Factores sociales M Decision de compra
Figura 3
Influencia de los factores sociales en la decisién de compra.

En la tabla 12 y figura 3 se observa que la dimension de los factores sociales referido
a grupos de referencia y familia tienen un 63% de percepcion alta, el 31% de
percepcion es media y un 5% es bajo. Mientras que la variable decisién de compra el

68% tiene una percepcion alta, el 30% un nivel medio y 2% un nivel bajo.
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Verificacion de hipoétesis para el objetivo especifico 3: Determinar si el factor personal

influye positivamente en la decision de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 13
Factores personales vs decision de compra.
Factores Decision de
Personales compra
Coeficiente de
- 1.000 763*
Factores  correlacion
Personales Sig. (bilateral) 0.000
Rho de N 384 384
Spearman Coeficiente de
- 763%™ 1.000
Decision de correlacion
compra Sig. (bilateral) 0.000
N 384 384

= La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: cuestionario.

En la tabla 13 el Rho de spearman indica que el modelo tuvo un valor de 0,763 de
correlacién y/o asociacion positiva considerable y dado un nivel de significancia de
0,000 < 0,05; es decir, se concluye que existe influencia significativa entre los factores
personales y la decision de compra de los productos de comercial BryBay, Tumbes,
2023.
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Para el objetivo especifico 3: Mostrar si los factores personales influyen en la decision

de compra de los productos de comercial BryBay.

Tabla 14

Influencia de los factores personales en la decision de compra.

Factores Personales Decision de compra
Nivel Puntuacion N° Enc. % Puntuacion N° Enc. %
Alto 10-12 256 67% 38-48 261 68%
Medio 7-9 119 31% 27-37 116 30%
Bajo 4-6 9 2% 16-26 7 2%
Total 384 100% 384 100%

Fuente: cuestionario.

80%
70% 67% 08%
60%
50%
40%
31% 30%
30%
20%

10% 2% 2%

0%
Alto Medio Bajo

Factores personales M Decision de compra

Figura 4
Influencia de los factores personales en la decision de compra.

En la tabla 14 y figura 4 se observa que los factores personales refiriéndose al estilo
de vida y personalidad de los clientes de comercial BryBay se sitla en el nivel alto con
un 67%, el 31% en el nivel medio y un 2% en el nivel bajo. Mientras que la variable
decision de compra el 68% tiene un nivel alto, el 30% un nivel medio y 2% un nivel

bajo.
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Verificacion de hipotesis para el objetivo especifico 4. Determinar si el factor
psicoldgico influye positivamente en la decision de compra de los productos de

comercial BryBay.

Tabla 15
Factores psicologicos vs decision de compra.
Factores Decision de
Psicolégicos compra
Coeficiente de
_ 1.000 ,340**
Factores correlaciéon
Psicolégicos  Sig. (bilateral) 0.000
Rho de
N 384 384
Spearman
Coeficiente de
L y ,340** 1.000
Decision de  correlacion
compra Sig. (bilateral) 0.000
N 384 384

**_La correlacion es significativa al nivel 0,01 (bilateral).

Fuente: cuestionario.

En la tabla 15, indica que el modelo tuvo un valor de 0,340 de correlacién y/o
asociacion positiva débil entre los factores psicologicos y la variable decisién de
compra, con un nivel de significancia 0,000 0,05; es decir, que se concluye que existe

influencia entre las variables.
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Para el objetivo especifico 4: Determinar si los factores psicologicos del
comportamiento del consumidor influyen en la decisién de compra de los productos de

comercial BryBay.

Tabla 16
Influencia de los factores psicoldgicos en la decision de compra.

Factores Psicolégicos Decision de compra
Nivel Puntuacion N° Enc. % Puntuacion N° Enc. %
Alto 10-12 217 57% 38-48 261 68%
Medio 7-9 152 40% 27-37 116 30%
Bajo 4-6 15 4% 16-26 7 2%
Total 384 100% 384 100%

Fuente: cuestionario.

80%

68%

70%
60% >7%
50%

40%
40%

30%

30%
20%
10%

4% 2%

0%
Alto Medio Bajo

Factores psicologicos M Decisién de compra

Figura5

Influencia de los factores psicologicos en la decisién de compra.

En la tabla 16 y figura 5 se observa que la dimensién factores psicologicos haciendo
referencia a la motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes de los
consumidores de comercial BryBay tiene un 57% en lo que respecta el nivel alto, el

40% nivel medio y un 4% en el nivel bajo. Mientras que la variable decision de compra
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el 68% tiene un nivel alto, el 30% un nivel medio y 2% un nivel bajo segun las

respuestas de los encuestados.

4.2. DISCUSION

Los resultados obtenidos han permitido validar varias hipétesis planteadas inicialmente
y han proporcionado una comprensién mas profunda de los factores que afectan el

comportamiento de los consumidores en este contexto especifico.

En cuanto a la hipotesis del objetivo general el comportamiento del consumidor influye
positivamente en la decisibn de compra de los productos de comercial BryBay,
Tumbes, 2023. El coeficiente de correlacion de rho de spearman de 0,690 y una
significancia de 0.000 indican una relacion significativa entre el comportamiento del
consumidor y la decision de compra. Estos hallazgos son consistentes con estudios
previos que sugieren que los patrones de comportamiento del consumidor pueden
predecir eficazmente las decisiones de compra. La evidencia obtenida refuerza la
importancia de comprender y adaptar las estrategias de marketing a los

comportamientos observados para mejorar el desempefio empresarial.

Para el objetivo general: Determinar el comportamiento del consumidor y su influencia
en la decision de compra de los productos de comercial BryBay. Segun Kotler &
Armstrong (2013) el comportamiento de compra del consumidor se refiere a la
conducta de compra de los consumidores finales: individuos y hogares que compran
bienes y servicios para su consumo. Solomon (2005) “El comportamiento del
consumidor abarca diferentes areas: es la investigacion de los procesos que

interceden cuando una persona o grupo desecha.

Se evidencio que la variable comportamiento del consumidor que alcanza las
dimensiones de factores culturales, personales, sociales y psicologicos, alcanzo el
75% de las respuestas influenciando en la decision de compra de 68%, uno y otro

situadas en el nivel alto. Por ende, se demuestra que los clientes consideran los
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productos altamente efectivos ya que el comercial tiene como prioridad ofrecer
beneficios o combinacion de ellos, lo que rebosara en un fragmento muy poderoso de

compra.

Los resultados de esta investigacion concuerdan con la tesis de Pérez Martinez, et al.,
(2023), los hallazgos encontrados en este estudio resultaron ser muy atrayentes y
oportunos con un rho spearman 0,676 en donde se acepta la hipotesis, en cuanto
hacen notar que los factores del comportamiento del consumidor impactan de una
manera significativa en la decision de compra en los jovenes de la UANL teniendo
como punto de apoyo los factores mencionados para que las empresas mejoren sus
campafas de marketing digital que estan dirigidas especialmente a los jovenes. En el
estudio de Eden Mamani (2023) en la verificacion de la hipotesis general, efectuada
bajo el analisis estadistico rho Spearman, se alcanz6 un valor P de 0.000 y un
coeficiente de correlaciéon de 0,622, lo que representa una correlacién positiva —
moderada. Asi mismo, en los hallazgos encontrados por Garay (2021) en su estudio
se comprobd que claramente si existe una relacion en las variables de estudio y se
encontré un paralelismo de 0,831 por lo que se puede deducir que los consumidores
de la polleria en Lima mostraron una percepcion favorable considerando la amplia
oferta existente, y como se basa en varios factores para comprar. Entrambas
investigaciones se encontrd correlacion en las variables, teniendo en cuenta que los
consumidores de dichas investigaciones en efecto son conscientes de los pasos que

efectivamente hay que seguir en su decision de compra.

En relacion con la hipotesis especifica 1, se dio una correlacidén positiva media con un
rho spearman 0,408 de manera que tiene una significancia de 0.00; la correlacién
significativa entre estos factores y las decisiones de compra subraya la necesidad de
que las empresas adapten sus productos y estrategias de marketing para alinearse

con los valores y practicas culturales de la region.
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Para el objetivo especifico 1: Establecer si los factores culturales influyen en la decision
de compra de los productos de comercial BryBay. Segun Kotler & Armstrong (2013)
este factor viene a ser la causa mas apremiante del comportamiento y deseos de un
individuo. Cuando evoluciona una poblacién en particular, una persona de modo
similar aprende valores, deseos, percepciones y comportamientos elementales de su

entorno, familia e instituciones.

El siguiente punto trata de los resultados en donde se sefial6é que la dimensién de los
factores culturales que comprende la cultura, subcultura y clase social logra un nivel
alto de 79%, influyendo en la decision de compra con un nivel alto de 68%. En el
estudio de Garay (2021) “hay una correlacién positiva considerable con una rho
spearman 0,547 por lo tanto, existe una relacion entre los factores culturales y la
decision de compra de clientes de una polleria”, San Martin de Porres, Lima - 2021.
Esto quiere decir que la cultura, estrato social, grupos segun afinidad, tienen relacion
con las decisiones que toman los consumidores de la polleria. Las investigaciones
coinciden y esto se puede notar en el estudio de Ballon (2021) donde determind que
en cuanto a los factores culturales, personales, psicoldgicos, si existe una relacién alta
y aquellos influyen a la hora de tomar decisiones para comprar online en las tiendas
por departamento en la ciudad de Arequipa, ya que confian en estas plataformas y
claramente consideran que es buena opcion para adquirir los productos que necesitan,
en su primera hipotesis se tuvo como resultado un rho spearman general 0,887 y en
el factor cultural con un nivel de correlacion 0,777 donde indicio que consiguié una
relacion alta directa. Asi mismo si se comparan ambas investigaciones, tienen iguales
dimensiones y variables, pero finalmente el resultado no es el mismo, ya que presentan
un panorama distinto, tanto en lo que concierne el rubro, el contexto que se vive
actualmente lo que genera evidentemente limitaciones en los compradores,

cambiando constantemente su decision de optar por algin producto.

En cuanto a la hipétesis especifica 2 los factores sociales, como la familia, los roles y
el estatus, también han demostrado una correlacion significativa media con la decision

de compra, con un coeficiente de rho de spearman de 0,498. Estos resultados
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destacan la influencia de las relaciones interpersonales y el contexto social en las
decisiones de compra. Las empresas deben considerar estos factores al disefiar sus
estrategias de marketing, aprovechando la influencia social y las dindmicas familiares
para promover sus productos de manera efectiva, son cruciales para la toma de

decisiones a la hora de comprar.

En cuanto al objetivo especifico 2: Identificar si los factores sociales influyen en la
decision de compra de los productos de comercial BryBay. Segun Rodriguez (2012) el
comportamiento humano esta influenciado por varios grupos pequefios, asi como

agrupaciones de referencia donde estan expuestas a nuevos comportamientos.

La dimension de los factores sociales se ubico en el nivel alto con un 63%, en el nivel
medio con 31% y un nivel bajo con un 5%, influyendo en la decision de compra con un
nivel alto de 68%, un nivel medio de 30% y de 2% para el nivel bajo. Precisamente, se
da a conocer que la forma de ser y referencias si interfieren en la conducta de una
persona, y a medida que mas sean las formas positivas, claras y eficaces, hay una

mayor proporcién de que el usuario pretenda comprar.

En comparacion con el estudio de Eden & Mamani (2023) quien investigé sobre “la
relacion entre el comportamiento de los consumidores millennials y el proceso de
decision de compra de ropa deportiva en la ciudad de Arequipa — 2022” donde se
determina que el factor social influye en la decision de compra por las opiniones de los
grupos de referencia o familiares a la hora de que deciden realizar una compra con un
rho spearman 0,420 en efecto traza una relacion positiva — media entre el factor social
de los consumidores millennials y el proceso de decisién de compra de ropa deportiva
debido a que gran cantidad de mujeres realizan sus compras, acompafiadas de sus
familiares o amigas, puesto que sus opiniones son relevantes para ellas y asi tienden
a sentirse mas segura de lo que van usar y llevarse la prenda con mayor seguridad.

Comparando las investigaciones en discusién se observd que ambos utilizan las
mismas variables y dimensiones por lo que se asemeja mucho también el coeficiente

a pesar que son diferentes rubros, lo cierto es que ambas estudian la decision de
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compray pasa en un contexto similar que es después de una pandemia lo cual hoy en
dia, los consumidores son mas precavidos, mas minuciosos a la hora de comprar,
primero indagan, piden opiniones, vienen utilizando social media y paginas web en

cuanto brindar una mejor asesoria.

Estableciendo que los factores sociales influyen en la decisibn de compra de los
productos de comercial BryBay por la consideracién que los consumidores tienen
sobre los consejos u opiniones que les pueden decir sus familiares, parejas, hijos,

comparieros y/o amigos.

En cuanto a la hipétesis especifica 3 Los factores personales, incluyendo la edad,
ocupacion, situacion econdémica y estilo de vida, presentan una alta correlacion con las
decisiones de compra, con un coeficiente de rho de spearman 0,763 y un nivel de
significancia de 0.00; por lo que al llegar a este punto se demuestra que las variables
en estudio tienen una correlacion positiva muy fuerte. Estos resultados son indicativos
de que las caracteristicas individuales de los consumidores deben ser consideradas al
segmentar el mercado y personalizar las ofertas, pues las personas generan compras
en base a sus ingresos, entradas, a la calidad de los productos y el estado de &nimo
que se encuentran en ese momento para poder comparar precios. Las estrategias de
marketing deben ser flexibles y adaptativas para atender las diversas necesidades y

preferencias de los diferentes segmentos de consumidores.

Para el objetivo especifico 3: Mostrar si los factores personales influyen en la decisién
de compra de los productos de comercial BryBay. Segun Espinel et al. (2019) afirman
gue el estilo de vida es todo aquello que tiene que ver con el modo de vivir de un
individuo, sus ambiciones, intereses, sentires, opiniones y acciones influyen en el

comportamiento a la hora de gastar.

Se afirmo que los factores personales consiguieron un 67% estando en el nivel alto,
habiendo una influencia en la decisiébn de compra con un nivel de 68% lo que es alto,

segun las respuestas de los clientes de comercial.
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Puesto que dichos resultados guardan semejanza con Garay (2023) quien obtuvo en
su investigacion una correlacion positiva muy fuerte con una rho spearman 0,812, por
lo tanto, existe una relacion entre los factores personales y la decision de compra. Por
lo que sabemos que la edad, las preferencias, situacion laboral e importancia tienen
una unién con la decisibn de compra de los consumidores de la polleria. Estos
resultados son indicativos de que las caracteristicas individuales de los consumidores
deben ser consideradas al segmentar el mercado y personalizar las ofertas, pues las
personas generan compras en base, a su estilo de vida, ingresos, calidad de los
productos y el estado de animo que se encuentran en ese momento para poder
comparar precios. Asi mismo constatando con Ballén (2021) que en su investigacion
argumenta que en tercer lugar el factor personal influye en la decisiébn de compra con
una correlacion de Pearson 0,702 lo cual determina un nivel alto. Ahora la influencia
del modo de vida en su decision de compra lo determina el hecho de que la persona
pueda acceder a los productos de comercial porque ofrece precios al alcance de sus

ingresos.

En cuanto a la hip6tesis especifica 4 se evidencia que segun el coeficiente de rs que
fue 0,340 y un nivel de significancia de 0.00; donde se obtiene una correlacion positiva
media. Por lo tanto, se demuestra que los factores psicolégicos como origen de
motivacion, percepcién, aprendizaje, creencias y actitudes si tienen un vinculo con la
decision de compra, segun la necesidad que tenga ya que esto aporta gran valor para
gue realice sus compras. Las campafas de marketing deben ser disefiadas para influir
en las creencias y actitudes de los consumidores, utilizando técnicas que promuevan

el aprendizaje y la familiaridad con los productos.

En el objetivo especifico 4: Determinar si los factores psicoldgicos influyen en la
decision de compra de los productos de comercial BryBay. Segun Shiffman & Kanuk
(2010) comentan que el aprendizaje viene a ser el proceso por el cual los individuos
logran obtener el conocimiento y la experiencia, respecto de compras y consumo, que

luego emplean en su comportamiento futuro.
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Para los factores psicologicos se comprobd un nivel alto de 57% en el nivel medio de
40% y un nivel bajo de 4%, definitivamente obteniendo una influencia en la variable
decision de compra en el nivel alto de 68%, en el nivel medio un 30% y el nivel bajo de
2%. Osea que consideran bastante la percepcion que tienen los productos; ya que asi,
puede identificar la calidad de estos aspectos que son fundamentales al momento de

fidelizar al consumidor.

Contrastando con los hallazgos en la investigacion de Pérez Martinez, et al., (2023) en
donde se adquirié un valor P de 0.000 y una rho de 0.530, lo que manifiesta una
relacion positiva — moderada entre el factor psicolégico de los consumidores
millennials y el proceso de decisiones de compra de ropa deportiva en la ciudad de
Arequipa — 2022. aun asi, difieren de los resultados por lo mismo que son diferentes
los productos ofrecidos y los investigados. Llegando a establecer que los factores
psicoldgicos influyen en la decision de compra de los productos de comercial BryBay,
pero es importante tener en cuenta que los consumidores siempre van a buscar
cualidades como: buena ubicacion, buena atencion, promociones constantes y
diversificacibn de productos por lo que existen varios aspectos motivacionales
presentes para la compra. Por lo tanto, se demuestra que los factores psicoldgicos
como origen de motivacion, percepcion, aprendizaje, creencias y actitudes si tienen un
vinculo con la decision de compra, aunque no tan fuerte aun asi se evaluaran
opiniones, actitudes, sentimientos y la motivacién del consumidor segun la necesidad

que tenga ya que esto aporta gran valor para que realice sus compras.
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a)

b)

V. CONCLUSIONES

El comportamiento del consumidor es crucial en la toma de decisiones para
adquirir productos de comercial BryBay. La investigacion confirma que hay una
relacion significativa entre el comportamiento del consumidor y la decision de
compra, con un coeficiente de rho de spearman 0,690 esto sugiere que la
mejora en el desempefio empresarial, mediante la comprensién y adaptacion al
comportamiento del consumidor, puede resultar en mejores decisiones de

compra. Esta relacién también se valida con estadigrafos Kolmogo6rov-Smirnov.

El factor cultural es una dimension significativa media para la decision de
compra de comercial BryBay con una correlacion de 0,408 por lo que podemos
decir que este enfoque no solo facilita una mejor aceptacion de los productos,
sino que también puede fortalecer la lealtad del cliente con la identidad, valores,
y practicas culturales de la audiencia local para ser efectivas. La investigacion
muestra que la cultura, subcultura y clase social tienen un alto nivel de
incidencia 79%, medio 17% y bajo 3% en las decisiones de compra. Esto
confirma que los factores culturales estan relacionados con la decision de

compra.

La investigacion demuestra una correlacién positiva media entre los factores
sociales (familia, roles y estatus) y la decision de compra para esto se corrobora
una rho de spearman de 0,496 y una significancia de 0.000. Los factores
sociales juegan un papel crucial en la forma en que los consumidores toman
decisiones de compra ahora las personas de diferentes clases sociales tienen
diferentes niveles de ingreso, educacion y ocupaciones, lo que afecta sus
decisiones de compra, en la era digital, las opiniones y recomendaciones de
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d)

influencers en redes sociales pueden tener un impacto significativo en las
decisiones de compra. Asi como también arrojan en los resultados descriptivos
un nivel alto de incidencia 63% de percepcion alta, el 31% de percepcion es
media y un 5% es bajo.

Sustentando los resultados obtenidos del factor personal, la correlacion
significativa esta respaldada por un coeficiente de rho de spearman de 0,763 y
una significancia de 0.000, refiriéndose que los clientes compran dependiendo
su estilo de vida y personalidad. Por lo mismo, ratificamos en la presente
investigacion que el factor personal se relaciona con la decisién de compra. En
las tablas descriptivas se sitta en el nivel alto con un 67%, el 31% en el nivel
medio y un 2% en el nivel bajo. Por lo mismo, ratificamos en la presente

investigacion que el factor personal se relaciona con la decision de compra.

La relacién entre el factor psicoldgico y la decisiébn de compra esta confirmada
con un coeficiente de rho de spearman de 0,340 y una significancia de 0.000
referente a la motivacion, percepcién, aprendizaje, creencias y actitudes que
afectan como los individuos eligen, compran, usan y desechan productos, los
productos que satisfacen deseos de estatus o autorrealizacion pueden atraer a
consumidores que buscan gratificacion personal. Los consumidores pueden
aprender observando el comportamiento de otros, como influencers. Las
recomendaciones y demostraciones de productos en redes sociales influyen
significativamente en las decisiones de compra. Se tiene un 57% en lo que

respecta el nivel alto, el 40% nivel medio y un 4% en el nivel bajo.
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a)

b)

VI. RECOMENDACIONES

Se recomienda implementar un sistema de monitoreo continuo mediante
cuestionarios de percepcion y analisis de datos de clientes. Este sistema debe
estar basado en registros actualizados regularmente para identificar patrones y
tendencias en el comportamiento de compra ya que los resultados muestran
que si existe una influencia en el comportamiento del consumidor en la decision
de compra de comercial BryBay. La capacidad de adaptarse rapidamente a los
cambios en el mercado y en las preferencias de los consumidores es crucial

para mantener una ventaja competitiva.

El administrador de comercial BryBay debe asegurarse de que sus productos y
estrategias de marketing estén alineados con la cultura local de Tumbes,
promocionar productos durante eventos y festividades gastrondmicas locales
puede incrementar la relevancia y aceptacion del producto, realizar comerciales
gue estén mas alineados con las festividades locales como la Fiesta de San
Pedro y San Pablo, los carnavales y la Semana Santa, aprovechando estos
momentos para lanzar promociones o productos especiales. Esto implica

realizar investigaciones periddicas sobre las preferencias culturales.

El factor personal es clave para atender las diversas necesidades y preferencias
de los consumidores. Asi mismo la organizacion debe segmentar su mercado
en base a factores personales como edad, ocupacion, y estilo de vida. Ofrecer
promociones y productos especificos para diferentes segmentos puede
aumentar la relevancia y atractivo de las ofertas, ya que los consumidores
toman sus decisiones de compra basandose en su nivel de vida, situacion
econdmica, mayores facilidades de pago y mejoras esto tendra como efecto una
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d)

mayor rentabilidad y ganancias, mayores clientes fidelizados y una mejor

reputacion en su sector.

Las estrategias de marketing deben disefiarse para influir en la motivacion,
percepcion, aprendizaje, y creencias y actitudes de los consumidores. Las
campafas pueden utilizar técnicas de marketing emocional para conectar con
los consumidores a un nivel mas profundo, promoviendo valores y beneficios
que resuenen con sus creencias y actitudes. Ademas, ofrecer experiencias de
compra educativas que ayuden a los consumidores a aprender mas sobre los

productos puede aumentar su confianza y predisposicién a comprar.
Para futuras investigaciones similares se recomienda trabajar con estadistica

no parameétrica debido a que se cuenta con datos que no tienen una distribuciéon

particular.
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ANEXOS

ANEXO 4609: Matriz de consistencia

Titulo: EI comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra de los productos de Comercial BryBay,

Tumbes, 2023

o o Variables y Tipo y diseiio de
Problema Objetivos Hipotesis ] ] ) L
dimensiones investigacion
Froblema general Objetivo general Hipdtesis general Variable Dependiente

;El comportamiento del consumidor
influye en la decision de compra de los
productos  de comercial  BryBay,

Tumbes, 20237

Problemas especificos

a} ilnfluyen los factores culturales en
la decisibn de compra de los
productos de comercial BryBay?

b} iRepercute los factores sociales en
la decizsibn de compra de los
productos de comercial BryBay?

c)  ilnciden los factores personales en
la decision de compra de los
productos de comercial BryBay?

Determinar el comporiamiento  del

consumidor ¥ su  influencia en la
decision de compra de los productos de

comercial BryBay, Tumbes, 2023

Objetivos Especificos

a)} Establecer si los factores culturales
influyen en la decision de compra
de los productos de comercial
BryBay

b} Identificar si los factores sociales
influyen en la decision de compra
de los productos de comercial
BryBay

El comporitamiento del consumidor
influye positivaments en la decision de
compra de los productos de comercial

BryBay, Tumbes, 2023

Hipotesis especificas

a) El factor cultural influye
positivamentz en la decision de
compra de los producios de

comercial BryBay
b} El factor social influye
positivaments en la decision de
compra de los productos de

comercial BryBay

Compaortamiento del
consumidor Tipo
Cuantitativo /

Dimensiones correlacional

Factor Cultural
Factor Social

Factor Personal

Factor Psicoldgico
Variable Independiente
Disefio

Decision de compra Mo experimental
Transversal
Dimensiones
Reconocimiento de la
necesidad

Biusgueda de informacidn
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d} iInfluyen los factores psicologicos

en la decision de compra de los
productos de comercial BryBay?

c)

d)

Mostrar si los factores personales
influyen en la decision de compra
de los productos de comercial
BryBay

Determinar si los  factores
psicoldgicos influyen en la decision
de compra de los productos de
comercial BryBay

c

d)

El  factor
positivamente en la decision de

personal  influye

compra de los productos de

comercial BryBay

El factor
positivamente en la decision de

psicologico  influye

compra de los producios de

comercial BryBay

Evaluacion de alternativas
Decision de compra
Comportamiento postcompra
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ANEXO 4610: Matriz de operacionalizacion

Titulo: EI comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra de los productos de comercial BryBay,

Tumbes, 2023

Variables

Definicion conceptual

Definicion operacional

Dimensiones

items

Instrumento y

escala de medicion

Comportamiento

del consumidor

Decision de

compra

Molla Descals (2006) “es aquel conjunto
de actividades que las personas realizan
cuando evalGan y compran un producto
0 servicio, con el objetivo de satisfacer
necesidades y deseos, donde estan
implicados

procesos mentales,

emocionales y acciones fisicas” (p.18).

Du Plessis et al., 1991 (como se cité en
Hester, 2014) “El proceso de decision de
compra se puede definir como el patréon
de comportamiento del consumidor que
precede, determina y sigue al proceso
de compra para obtener productos,
ideas vy

servicios que satisfagan

necesidades” (p.7).

Haciendo uso de la encuesta y el instrumento
denominado cuestionario que consta de 12 items
dicho instrumento se aplicara a los clientes del
comercial BryBay para poder conocer cudl es su
comportamiento al momento de realizar una
compra, los datos obtenidos seran procesados
con la finalidad de obtener los resultados que nos
permitird dar respuesta a la investigacion y

establecer asi las conclusiones de este estudio.

Utilizando la encuesta y el instrumento
denominado cuestionario que consta de 13 items
dicho instrumento se aplicara a los clientes del
comercial BryBay para poder conocer acerca de
su decision de compra, los datos que se
obtengan seran procesados con la finalidad de
tener los resultados que nos permitira dar
respuesta a la investigacion y establecer asi las

conclusiones de este estudio.

Factores
culturales
Factores
sociales
Factores
personales
Factores

psicolégicos

. Reconocimiento de

la necesidad

. Busqueda anterior

de la compra

. Evaluacion de

alternativas

4. Decisién de compra

5. Evaluacién

postcompra

1,23

4,5,6

7,8,9,10

11, 12, 13,14

1,23

4,5,6,7

8,910

11,12,13

14, 15,16

Cuestionario Escala de
Likert:
De Acuerdo (3); Indeciso (2);
En Desacuerdo (1)
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ANEXO 4611: Autorizacion para ejecucion de tesis

"Afno de la unidad, la paz y el desarrollo”

Tumbes, 03 de Julio del 2023

Carta N° 001 — 2023/ BYCM
Sefior(a): Bryan Manuel Benites Farfan
Gerente General del Comercial Brybay EIRL

Asunto: Autorizacion para Ejecucion de tesis

Tengo el agrado de saludarlo muy cordialmente y hacerle de
conocimiento que el suscrito estudiante de la Escuela Profesional de
Administracién, Facultad de Ciencias Econdémicas, Universidad Nacional de
Tumbes, presenta el proyecto de tesis: ElI comportamiento del
consumidor y su influencia en la decisién de compra en los productos del
“Comercial Brybay” Tumbes — 2023; para optar el titulo de Licenciado en
Administracién, por lo que para alcanzar el objetivo académico se requiere de
informacién pertinente de su institucién. Por tal motivo solicito a usted la debida
autorizacién para la aplicacion de técnicas de recoleccién de datos, como
encuestas y otros conexos y de esta manera culminar con éxito el trabajo de

investigacion y lograr mi objetivo profesional.

Conocedor de alto espiritu de colaboracion, me despido, agradeciéndole

por anticipado por su valioso apoyo.

Atentamente,

1 / (
Brexia Yomahira Carrillo Mogollén
Tesista
DNI: 71492152
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ANEXO 7427: Carta de aceptacion de comercial BryBay
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ANEXO 7939: Cuestionario

Estimados clientes de comercial BryBay, la siguiente encuesta tiene como proposito
conocer su percepcion acerca de su comportamiento como consumidor para recopilar
informacién del proyecto de investigacion.

Es importante sefialar que la informacion recopilada sera utilizada para fines
estrictamente académicos, por lo que todo sera totalmente anénimo y confidencial, es
asi que se les solicita su opinion respecto a las preguntas formuladas de acuerdo a

su perspectiva y experiencia en el Comercial BryBay.

l. Instrucciones

Lea cuidadosamente cada pregunta y marque con una (X) lo que crea Ud.
conveniente, teniendo en cuenta que cada alternativa tiene un significado como se

muestra, por lo que debe contestar todas las preguntas, sin excepcién alguna.

1. De Acuerdo (DA) =3
2. Indeciso () = 2

3. En Desacuerdo (ED) =1

Il. Datos

Edad:

Sexo:

Nivel de educacion:

Ocupacion:

90



Variable Independiente: Comportamiento del consumidor

D , En
W Pregunta Acuerd Ind?;; = Desacuwerdao
o (DA) [ED]
Factores culturales
Considero gue mis valiores y creencias ayudan a seleccionar los
1. | producios que adquiers de comercial BryBay
Usted compra en & comenaal BryBay porgue ks mancas de los
2 producios que venden van acorde a sus gusios y preferencias.
Considera Ud. gue =u estalus socal inle=rviene al memenio de
3. | comprar un producto en | comensal BryBay,
Factores sociales
El entomo social donde usted vive nfluyd al momenio de
2. | realizar una compra n &l comercial BryBay
Considera imporiante las recomendacones de conocidos al
5. | realizar la compra.
La apinidn de la familia influye en las compras que realiza
é.
Factores personales
Cree usted que las marcas de los productos que alrece la
. |ampresa se adaptan a su esflo de vida,
B |Considera laz nuevas tendencias en la compra de sus
praducios
8 |Creo gue con frecuenca mi personalidad influye cuando realio
COmpras
10 |Usted compra en Comercial BryBay en base a sus
necesidades y calidad de sus producios.
Factores psicoldgicos
i1 Considera que |a buena abencién al cliente y &l ambiente son
motivanies para asistir al comenzal  BryBay
12 La cabdad de los producios de la empresa, estin asociados con
&l nivel de expectativas gue wsted espera del produdio.
Después de su experienca de compra, recomendarfa los
13 | productos y &l servicio brindada de comercial - BryBay
Asisie a las instalaciones de [a empresa porgue considera gue
14  |alrece buenos producios
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Variable Dependiente: Decision de compra

H':-

Pregunta

O
Aouerdo
(+L]

Indacisa

i

En
De=acusrdo

{EDY

Reconocimiento de la necesidad

Con frecusncia realiza sus compras para cubrir sus necesidades
basicas

Con frecuencia reaiza sus compras para cubrir sus necesidades
secundarias

Mi decision de compra de producios en & comencal BryBay,
exid determinado por ser de suma wpenca

Busqueda antes de la compra

Busca mformacidn de los bienes a adouinr por opnidn de familiares

Los anuncios publicitanios me ayudan con informacion valiosa sobre
la calidad d= o= producios que necasio

Busco informacién de los benes a adguine en inberned, redas
s,

Las sugerencias de mis amigos, lamiiares por experienca son
importantes & momenbo de dacidic mi compra

Evaluacion de alternativas

Cuanda compra, evallo de manera ldgica y racional.

Anles de comgrar me infarmo sobre las alemativas de obas mansas
presaries en &l marcada

i0

Considera Ud. que [ presentacion de los producios influye en [a
decisidn de campra

Decision de compra

11

Alguna vez ha comprado un producio por i influencia de personas
aj=nas a su enbomo (influencer)

12

Cambi@a de decisidn de compra de un bien o servicio por bemas
eoondmicos o disminucidn de precias de los competidores.

13

Considera Ud. que &f precio del producio inlenving en su compra

Comportamienta posterior a |a compra

14

Cuanda adauindo un praduclo defectucsa, tiende a reclamar

15

Después de comprar un producto en &l Comercial  BryBay volvid a
comprar olra vaz

16

Clueda tolalmenls salisfechola) con los praduclos del Comercial
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ANEXO 7940: Andlisis de fiabilidad variable comportamiento del consumidor

Suma items

40
42

38
30
41

40

26
33
40

39

27

38
38
24
39

25
28
39

36

30

plad

pl3

pl2

p9 | pl0 | pl1

p8

p7

p6

p5

p4

p3

p2

pl

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

35.13

|VARP |0.41]0.21|0.61]/0.86]0.79|0.74] 0.2475 | 0.7275 | 0.51 | 0.21 | 0.21| 0.1875]0.1275]0.1275 |

|
|

[1 5.97
35.13

14
14 -1

a =

14
13

5.97

S?

@ : Alfa de Cronbach
k : Ndmero de items

Férmula Alfa de Conbrach

[1 5.97
35.13

14
14 -1

a =

0.894

a=

|
93

35.13

[se= ]

W : Varianza de cada item
W, Varianza del total

Vi




ANEXO 7941: Andlisis de fiabilidad variable decision de compra

48

43

33

37

45

47

28
34

47

34
32

35

42

27
46

31

31

40

43

33

pl4 | p15 | pl6 |Suma items

pl3

pl2

pll

pl0

p9

p8

p7

pS | p6

p4

p3

p2

pl

NO

10
11
12
13
14
15
16
17
18
19
20

44.56

|VARP |0.25]0.25]0.6275]0.5475]0.79] 0.9 | 0.7475|0.4475]0.3275] 0.3275 | 0.6275 |0.35/0.4475|0.45]0.16 [ 0.19 |

|
|

7.44
-
44,56

16
16 —1

a =

16 [1 7.44
16 —1 44.56
0.889

a=

|

16
15

K-1=

Férmula Alfa de Cronbach

7.44

2S?

|
94

44.56

ST2 =

W : Varianza de cada item

@ : Alfa de Cronbach
k : Nomerno de items

W,: Varianza del total

|

ZVi
V,

= r-1



ANEXO 8613: Validacion de instrumento por expertos

El comportamiento del consumidor y su influencia en la decisiéon de compra en los

productos del comercial BryBay, Tumbes, 2023.

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente

Regular

Buena

Muy Buena

Excelente

Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41 - 60 61 - 80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 0 11 |16 |21 |26 |31 |36 |41 |46 |51 [s56 |61 |66 |71 |76 [81 |86 |91 |96
5 |10 |15 |20 |25 [30 |35 |40 [45 [s0 |55 |60 [e5 |70 |75 |80 |85 [0 |95 | 100
1.Claridad Esta formulado X
con un lenguaje
apropiado

2.0bjetividad

Esta expresado
en conductas
observables

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacion

Existe una
organizacion
légica entre sus
items

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.
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6.Intencionaldiad | Adecuado para X
valorar las
dimensiones del
tema de Ila
investigacion

7.Consistencia Basado en X
aspectos
tedricos-
cientificos de la
investigacion
8.Coherencia Tiene relacién X
entre las
variables e
indicadores
9.Metodologia La estrategia X

responde a la
elaboracion de
la investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que
se esta validando. Debera colocar la puntuacion que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Tumbes, 9 de julio del 2023

Mombre y apellidos: Aguilar Chuquizuta Darwin Ebert
Grado: Magister

Especialidad: Gestion Publica y Gerencia Social.

Lugar donde labora: Universidad Macional de Tumbes
DNI: 43812667

Teléfono: 9672919086 5 -
E-mail: daguilarc@untumbes.edu.pe lle n«:ﬁﬁ;nm
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El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra en los

productos del comercial BryBay, Tumbes, 2023.

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
Indicadores Criterios 0-20 21 - 40 41 - 60 61 -80 81 - 100 OBSERVACIONES
ASPECTOS DE VALIDACION 6 i1 16 | 21 26 | 3 6 | M 46 | 51 56 | 61 66 | ™ 76 | 81 B6 | 91 96
5 10 16 |20 | 25 30 [35 40 | 45 50 |55 60 | 65 70 |75 (&0 |85 |90 |85 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

X

2.0bjetividad

Esta expresado
en conductas
observables

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacion

Existe una
organizacion
légica entre sus
items

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.
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6.Intencionaldiad | Adecuado para X
valorar las
dimensiones del
tema de Ila
investigacion

7.Consistencia Basado en X
aspectos
tedricos-
cientificos de la
investigacion

8.Coherencia Tiene relacion X
entre las
variables a8
indicadores

9.Metodologia La estrategia X
responde a la
elaboracion  de
la investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que
se esta validando. Debera colocar la puntuacién que considere pertinente  a los diferentes enunciados.

Tumbes, 9 de julio del 2023
Nombre y apellidos: RUBEN EDGARDQ INFANTE CARRILLO
Grado: MAESTRO
Especialidad: GESTION PUBLICA
Lugar donde labora: UNIVERSIDAD NACIONAL DE TUMBES
DNI: 42734687
Teléfono: 932394209 f
E-mail: rinfantec@untumbes.edu.pe yrap e

CAD B
LICHACUAL B e T RAC IS
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El comportamiento del consumidor y su influencia en la decision de compra en los

productos del comercial BryBay, Tumbes, 2023.

FICHA DE EVALUACION DEL INSTRUMENTO: CUESTIONARIO

Deficiente Regular Buena Muy Buena Excelente
OBSERVACIONES
Indicadores Criterios 0-20 21- 40 41-60 61- 80 81-100
ASPECTOS DE VALIDACION 6 11 16 21 26 X £l 41 46 51 56 61 66 [l 76 81 BE kb a6
10 15 20 25 30 35 40 45 50 55 1] &5 T0 5 ao a5 20 a5 100

1.Claridad

Esta formulado
con un lenguaje
apropiado

2.0bjetividad

Esta expresado
en conductas
observables

3.Actualidad

Adecuado al
enfoque tedrico
abordado en la
investigacion

4.0rganizacion

Existe una
arganizacion
lbgica entre sus
items

5.Suficiencia

Comprende los
aspectos
necesarios en
cantidad y
calidad.
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6.Intencionaldiad | Adecuado para X
valorar las
dimensiones del
tema de Ia
investigacion

7.Consistencia Basado en X
aspeclos
tedricos-
cientificos de la
investigacion

8.Coherencia Tiene relacion X
entre las
variables -]
indicadores

9.Metodologia La estrategia X

responde a la
elaboracion de

la investigacion

INSTRUCCIONES: Este instrumento, sirve para que el EXPERTO EVALUADOR evalle la pertinencia, eficacia del Instrumento que
se esid validando. Debera colocar la puntuacidn que considere pertinente a los diferentes enunciados.

Tumbes, 9 de julio del 2023
Nombre y apellidos: Cristihan Sosa Orellana

Grado: Maestro
Especialidad: Finanzas -~

Lugar donde labora: Universidad Nacional de Tumbes // /

DNI: 00373044 L ,(M

Teléfono: 972622677 K::i?

E-mail: csosao@untumbes.edu.pe Adn RTINS oar11s
® EW FIMARIAS
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ANEXO 8869: Evidencias de aplicacién de encuestas
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ANEXO 8870: Certificacion de asesor

CERTIFICACION

Mg Armestar Amaya, Alex Alifreth docente ordinano de la Universicdad Macional
de Tumbes, adscrito a la Facultad de Ciencias Econamicas, del depariamento

de Adrministracaon.
CERTIFICA:

Clue el proyecto de tesis denominado "El comportamiento del consumidor y
su influencia en la decision de compra en los productos del comercial
BryBay, Tumbes, 20237, presentado por la Est. Brexia Yomahira Camillo
Mogollén, ha sido asescrado por mi persona, por tanto, gueda autorizads para
zu presentacion e inscripcion en la Escuela Profesional de Administracion,

Facultad de Ciencias Economicas de la Universidad Macional de Tumbes para

su revision y aprobacion cormespondiente.

Tumbes, 13 de julic del 2023

==

Mg. Alex Alfreth Armestar Amaya
Asesor del Proyecto de Tesis
Cod. ORCID: 0000-0002-6793-2254
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ANEXO 8871: Certificacion de coasesor

CERTIFIC ACION

Mg. Ghenkls Amiicar Excurma Zavaleta, docsnde ardinana de la Uriversidad Masianal
die Tumbes, aderito & la Escuela de Posgrado, del departamenta de Maestria de
Sashcon Poblica.

CERTIFICA:
Oue &l proyecta de lesis dencminado: “El comportamients del consuemildor y aw
Influsncla an la declsldn de compra de ke productos de comerclal BryEay,

Tumbes, 20237, presentado por & Be. Carilo Magolop, Brexia Yomahira, ba sida
Regtssrada, por mi parsara, por tanto, gqueds autorzada pars su presentacitn e

inscripcdn en la Escuesla de Administracan de B Universidad Nacional de Tumbes para
U revisidn y aprobacidn cormespandierie

Tumibes, 135 de julio ded 2023

rig. Ghenkls Amillcar Ezcurma Zavaksts

Coasasor gel Proyecio de Tesls

Cadigo ORCIDC 000-D002-53534-2150
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ANEXO 8872: Prueba de Normalidad de Kolmogérov-Smirnov

Estadistico al p
Comportamiento del consumidor 0123 364 000
Decisidn de compra 0.080 364 000
Factores Culturales 0.407 364 000
Factores Sociales 0.260 64 000
Factores Personales 0.265 384 000
Factores Psicoldgicos 0.217 364 000
Reconocimiento de la necesidad 0257 384 000
Busqueda antes de la compra 0.257 364 000
Evaluacion de alternativas 0.196 384 000
Decisidn de compra 0.189 384 000
Comportamiento posterior a la 0.370 184 000

compra

a. Correccion de la significacion de Ljlliefors,
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